Start-up Hub:

INTRODUCERE TN ANTREPRENORIAT

7 STUDII DE CAZ
Utilizarea cunostintelor TIC in dezvoltarea afacerii

MODUL

Descriere

Capitole

Competente dobandite

1. Identificarea
competentelor
personale

Cum sa identificati
abilitatile personale, sa
definiti un produs sau
serviciu si sa stabiliti
preturile. Subiectele

e Recunoasterea/ldentif
icarea competentelor

e Generarea veniturilor

e C(Creareaunei
prezentari

Prezentarea
Vanzarea
Identificati
structurile juridice
intelegeti ROI

suplimentare includ e Péstrarea Rezolvarea
abilitati de prezentare si inregistrarilor conflictului
servicii pentru clienti, e Furnizarea unui
retentie si programe de serviciu bun pentru
loialitate. clienti

2. Initiera unui Despre gandirea e Gandeste ca un Cercetare

proiect
antreprenorial in
domeniul IT

antreprenoriala si modul
n care antreprenoriatul
difera de alte oportunitati
de angajare. Sunt
identificate instrumente de
cercetare in afaceri si cum
este pregatit un plan de
afaceri.

antreprenor

e Planifica ca un
antreprenor

e Decide caun
antreprenor

e Scrierea planului de
afaceri

oportunitati
Elaborarea un plan
de afaceri

Gandire
antreprenoriala
intelegerea mediilor
de afaceri

3. Dezvoltarea
unei afaceri de
succes

Descopera cum sa faci o
afacere sa ramana
profitabila definind un
proces de schimbare.
Evaluarea avantajelor si
dezavantajele schimbarilor
de produse. Pregatirea un
plan de schimbare si
comunicarea schimbarilor
tuturor partilor interesate.

e Evaluarea planului de
afaceri

e Analiza clientilor si a
pietei

e |Implementati,
evaluati si anticipati

schimbarile
e Revizuiti planul de
afaceri

Optimizarea
proceselor
Evaluarea afacerilor
Responsabilitati
juridice, sociale si
etice

Analiza cost-
beneficiu

4. Luarea
initiativelor

Cum sa transferati
competentele de la un tip
de loc de munca la altul
pentru a reusi pe piata.
Analiza aspectelor juridice
ale detinerii unei afaceri.
Discutii despre modul de
pregatire a unei propuneri
de finantare.

o Utilizarea retelelor
sociale ca instrument
de promovare a
afacerii

e Crearea unei afaceri
de consultanta

e Finantarea unei noi
afaceri

e Protejarea noii afaceri

Retele sociale
Asigurarea unei
afaceri

Identificati sursele
de finantare
Pregatiti
propunerea de
finantare




Evaluati aptitudinile
personale

5. Activarea unui
e-Business

Defineste e-business si
introduce modalitati in
care aplicatiile e-business
pot fi utilizate pentru a
rezolva problemele de
afaceri. Introducere n
gestionarea proiectului si
sunt analizate
instrumentele folosite
pentru a masura succesul
unei afaceri.

Ce este reteaua de
banda larga?
Pregatirea afacerii
pentru a utiliza banda
larga

Evaluarea
performantei afacerii.

Luarea deciziilor
Stabilirea
obiectivelor
Aplicatii E-business
evaluare/masurare
E-business
internet Marketing

6. Furnizarea de
servicii de
outsourcing

Importanta formalizarii
relatiilor de afaceri printr-
un contract. Structura
juridica a unui contract.
Revizuirea contractelor
comerciale comune,
cererea de oferta si oferta
rezultata.

Oportunitati de
angajare in cadrul
contractelor

Rolul contractelor in
relatiile de afaceri
Cererea de propunere

Negociere
Protocoale de
intalnire

Structura
contractului
Procesul de licitare
Strategii de stabilire

a preturilor
Analiza unor aspecte legate Identificarea structurii Delegarea
7. Pregatirea unui | de proprietatea afacerii atributiilor
contract intreprinderilor, inclusiv Crearea unei structuri Comunicari de
resursele, procesul de luare de afaceri afaceri
a deciziilor, contractele si Extinderea structurii Obtinerea
cercetarea. Introduce, de afacerii resurselor
asemenea, structuri Procesul de
normale de afaceri, Tmprumut
responsabilitati
departamentale si
stabilirea unui credit de
afaceri.
Introducere

Cursul INTRODUCERE TN ANTREPRENORIAT este conceput pentru a va ajuta sa dezvoltati
abilitatile ANTREPRENORIALE folosindu-va de cunostintele dvs. din domeniul TIC.
INTRODUCERE N ANTREPRENORIAT se concentreazd pe predarea competentelor financiare in
afaceri, care au un rol esential pentru a va ajuta sa reusiti in afaceri. Conceptele importante
sunt consolidate prin intermediul a sapte module, care ilustreaza o serie de studii de caz de
afaceri si va expun oportunitati de antreprenoriat cu suport TIC.
Ce este un antreprenor?
Un antreprenor este o persoana care recunoaste o oportunitate pe piatd si considera ca poate
profita de ea deschizand o noua afacere.
Uneori, antreprenorii creeaza un element nou sau serviciu care este in curand dorit de o lista
tot mai mare de clienti.




Un exemplu in acest sens este telefonul inteligent. Tn urma cu cativa ani, nimeni nu credea ca
telefonul mobil necesitd altceva decat sd poatd efectua si primi apeluri telefonice. Th mod
similar, asistentii personali (PDA) si playerele muzicale mobile au devenit din ce in ce mai
populare. A existat o oportunitate de a consolida aceste dispozitive intrunul singur realizat de
cei cu o mentalitate antreprenoriala.

De ce ar trebui sa va ganditi la antreprenoriat?

Este posibil sa nu existe multe locuri de munca IT in zona dvs. chiar acum.

Poate comunitatea dvs. are nevoie si ar putea beneficia de serviciile si/sau produsele pe care
veti oferi.

Poti fi seful tau!

Dar daca nu vreau sau nu reusesc sa devin antreprenor?

Acest curs este conceput pentru a va ajuta sa va imbunatatiti abilitatile pe care le-ati folosi ca
angajat in orice loc de munca.

Competentele si cunostintele pe care le-ati dobandit prin educatia formala sau informala,
cum ar fi cele din domeniul TIC sunt cunoscute sub numele de abilitati specifice unui anumit
domeniu (HARD SKILLS).

Multe dintre abilitatile pe care le invatati in acest program sunt competente interpersonale,
cunoscute si sub numele de “aptitudini soft” sau SOFT SKILLS

De exemplu cu ajutorul competentelor specifice - diploma de studii, cursuri tehnice, certificari
IT - esti acceptat la un interviu pentru un loc de munca. Dar este esential sa ai si abilitati
interpersonale pentru a obtine si a pastra locul de munca pentru care concurezi.

Competentele specifice (Hard Skills) sunt cuantificabile. Puteti proba cu usurintad expertiza
printr-un test sau o demonstratie. Cateva exemple de abilitati pe care le-ati invatat pe durata
studiilor si cursurilor de perfectionare sunt:

e Limbaje de programare (C, C++, Java, PhP, etc)

e Arhitectura PC

e Sisteme de operare

e Retele de calculatoare

e Securitatea sistemelor informatice

Competente interpersonale (SOFT SKILLS) nu sunt usor de masurat. Cateva exemple sunt:

e Lucruin echipa

e Capabil sa lauzi si sa critici

e Gandire creativa pentru a rezolva o problema
e [nitiativa

e Responsabilitate

Aceste abilitati va pot face un antreprenor mai bun sau un angajat mai bun. Cand alti oameni
vor sa lucreze cu dvs. pentru ca aveti expertiza de care au nevoie si pentru ca au incredere si
respect fata de dvs., veti fi apreciati si cautati.

Cursul are sapte module. Fiecare modul este un studiu de caz despre o persoana sau persoane
care decid sa devina antreprenori.



Fiecare studiu de caz discuta abilitatile de baza ale managementului afacerilor. Unele dintre
acestea sunt abilitati "HARD", cum ar fi scrierea unei propuneri/contract sau gestiunea
financiard. Unele dintre acestea sunt abilitati interpersonale (SOFT), cum ar fi servicii pentru
clienti si ascultarea activa.

Mai multe studii de caz au laboratoare. Laboratoarele pot fi facute individual sau ca parte a
unui grup de participanti la curs.

Un exemplu este Laboratorul "Revizuirea unei prezentdri de vanzari". in acest laborator,
analizati prezentarea de vanzari data de personajul principal, Mihai.

Apoi va imaginati doua scenarii:

1. Trebuie sa va decideti daca il veti plati pentru a vinde produsul / serviciul prezentat pentru
dvs.

2. Imaginati-va ca sunteti la concurenta cu Mihai pentru a oferi acelasi produs/serviciu.
Prezentati informatiile suplimentare sau modificarile pe care le puteti face in prezentarea de
vanzari.

Daca va decideti sa deveniti antreprenor, credem ca acest curs va va oferi mai multe avantaje
competitionale.

Chiar daca decideti sa nu deveniti antreprenor, stim ca abilitatile pe care le-ati invatat in acest
curs va vor face un angajat foarte valoros.

STUDIU DE CAZ #1
Identificarea competentelor personale

1. Expertiza costa! (Valoarea expertizei)

Tn acest studiu, Mihai si dd seama c3 abilitatile TIC pe care le-a dobandit prin intermediul
cursurilor din scoala sunt valoroase pe piata din comunitatea locald. Mihai a absolvit cursuri de
programare, sisteme de operare si retele.

Mihai este incantat cand prietena sa, loana, ii spune ca serviciile gratuite pe care le face pentru
prietenii sdi sunt de fapt servicii valoroase pe care altii ar fi dispusi sa le plateasca. Abilitatile pe
care le are deja pot deveni fundamentul unei afaceri mici. Tnsd Mihai va descoperi in curand ca
asta Tnseamna mult mai mult decat sa emiti o factura!

Pana la sfarsitul acestui studiu de caz, veti:

e I|dentificati abilitatile care au valoare pe piata.

e Explicati responsabilitatile sociale, legale si etice ale unui antreprenor.

e Descrieti modul in care o afacere genereaza venituri.

e Descrieti elementele de baza ale unei prezentari de vanzari pentru clienti.

e intelegeti elementele de baz3 ale contabilitdtii companiei.

e Explicati instrumentele pe care intreprinderile le utilizeaza pentru a dezvolta afacerea.

1.1. Ce este un set de competente personale?



Primul pas in calatoria lui Mihai incepe cu identificarea setului sau de aptitudini personale. Un
set de competente reprezinta o combinatie de abilitati care i permit unei persoane sa-si
gaseasca un loc de munca.

De exemplu, setul de competente necesar pentru a adauga memorie la un computer include
cunoasterea hardware-ului intern al unui computer si abilitatea de a demonta si reasambla
hardware-ul.

Dar, daca treaba este sa-i inveti pe altii cum sa adauge memoria, setul de competente ar trebui
sa includa atat abilitatile tehnice, cat si abilitatea de a comunica eficient.

Mihai incepe sa-si puna cateva intrebari:

Ce certificari sau/si sau diplome am eu?

Ce premii am castigat?

Ce cursuri am urmat eu dupa terminarea studiilor?
Ce experienta de munca am?

Ce fac acasa, la scoala?

Ce imi spun ceilalti ca fac bine?

Ce imi place sa fac?

Dupa ce lista lui Mihai este completa, el trebuie sa-l organizeze in abilitati care sunt importante
pentru clienti si angajatori. Competentele pot fi impartite in doua categorii principale: HARD
SKILLS si SOFT SKILLS.

1.1.1. Abilitati specifice unui anumit domeniu (HARD SKILLS)

Competentele "HARD" sunt cuantificabile si usor de demonstrat. De exemplu, cunoasterea
unei limbi strdine este usor de demonstrat prin trecerea unui test sau conversarea cu cineva.
Competentele HARD sunt adesea asociate cu educatia formala, cu o certificare sau cu o
diploma.

Competente interpersonale (SOFT SKILLS)

1.1.2. Abilitatile interpersonale arata cum ne raportam la ceilalti. Acestea includ comunicarea
eficienta, creativitatea, rezolvarea problemelor, flexibilitatea, fiabilitatea si capacitatea de a
asculta. Aceste aptitudini sunt foarte apreciate de catre clienti si angajatori, dar sunt mai dificil
de demonstrat.

Unele moduri in care pot fi demonstrate abilitatile moi includ:

- Conducerea echipei sau participarea intr-o echipa

- Capacitatea de a invata pe altii

- Sustinerea unui discurs sau a unei prezentari

- Participarea activa la dezbateri

- Voluntariat

- Obtinerea recomandarilor de la profesori sau colegi

- Obtinerea de premii din partea organizatiilor scolare sau comunitare

Mihai Tsi analizeaza competentele. El vede ca isi poate folosi expertiza in multe feluri. El ar
putea continua sa faca mici servicii pentru prietenii sdi si sa se ofere voluntar pentru
organizatiile comunitare, cum ar fi "Agentia pentru ocuparea fortei de munca" unde lucreaza
loana. El ar putea cduta un loc de munca care sa-si foloseasca abilitatile din domeniul TIC.
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Mihai, de asemenea, se gandeste la sugestia loanei de a-si deschide propria afacere si incepe
sa-si foloseasca expertiza.

Lui Mihai ii place ideea de a-si folosi abilitdtile pentru a face bani. Ti place si flexibilitatea pe
care o ofera pozitia de antreprenor.

Dar cum ar putea fi o afacere diferita de ceea ce face acum?

Unii dintre prietenii lui 1i platesc deja o suma mica pentru ajutorul lui.

Este important ca Mihai sa-si dea seama ca inceperea unei afaceri implica mai mult decat
primirea de venituri de la oameni pentru serviciile/produsele pe care le ofera. Exista cerinte
sociale, etice si legale ale afacerilor, care ar putea sa nu se aplice atunci cand ofera servicii
pentru prietenii sai.

De exemplu, daca oamenii colecteaza, vand sau comercializeaza cu prietenii carti cu teme
sportive, acest lucru este considerat un hobby. Scopul este sa te distrezi, sa nu cumperi si sa
vinzi carti pentru a face bani. Daca aceiasi oameni au deschis un magazin pentru a putea
cumpara, vinde sau comercializa carti, cu scopul de a face bani, aceasta activitate este
considerata o afacere.

Ei ar fi responsabili pentru pastrarea registrelor contabile ale vanzarilor si achizitiilor si pentru
plata impozitelor pe banii care se fac.

Mihai trebuie sa se intrebe: Vreau sa incep o afacere?

Persoanele care detin propriile afaceri sunt numite antreprenori. Recompensele
antreprenoriale includ posibilitatea de a va controla timpul si, de asemenea, sansa de a
construi o afacere valoroasa. Dar exista si riscuri pentru antreprenoriat:

Mihai vrea cu adevarat sa fie persoana care ia toate deciziile?

Este dispus sa faca sacrificiile necesare pentru a finaliza serviciul pentru client?
Are auto-disciplina pentru a-si gestiona timpul?

Poate risca sa-si piarda timpul sau banii?

Mihai 1si da seama ca are nevoie de ajutor pentru a lua aceasta decizie.

Mihai 1i aduna pe prietenii sdai Maria si Alex si pe "clientul" sau, loana, pentru a-l ajuta sa-si
evalueze in continuare competentele si sa determine daca proprietatea este pentru el.

Acesti oameni sunt practic "antrenorii" sau mentori, indrumatori lui Mihai. Mentorii folosesc
experienta proprie pentru a ajuta pe ceilalti sa rezolve problemele, sa evalueze riscurile si sa
ramana entuziasmati de ideea de afaceri. Ei asculta, motiveaza si ghideaza persoana pe care o
conduc.

Mentorii lui Mihai ofera o evaluare mai completa a aptitudinilor sale. Acest lucru duce la o
constientizare a punctelor forte si a punctelor slabe. Cand Mihai isi revizuieste lista si
comentariile primite de la mentori, el devine mai increzator in punctele sale forte pe masura
ce se refera la computere. El vede ca are cunostinte extinse, de exemplu, in ceea ce priveste
instalarea PC hardware si software. Are o buna intelegere a retelelor de calculatoare si are
experientad practica si educativa in aceste domenii. Celelalte activitati ale sale si-au dezvoltat
abilitatile de comunicare si |-au ajutat sa devina mai confortabil in stabilirea de contacte cu noi
oameni.

Analiza lui Mihai arata, de asemenea, o slabiciune importanta: nu are educatie sau
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experienta in afaceri.

Analiza slabiciunilor poate fi dificila. Dar recunoasterea slabiciunilor poate economisi timp si
bani valorosi in viitor. Mihai se poate educa cu usurinta in practici de afaceri de baza sau poate
angaja un expert in zonele in care este mai slab. De exemplu, el poate primi sfaturi de la un
profesionist contabil sau fiscal atunci cand este timpul sa depuneti declaratiile sale fiscale sau
sa raportati castigurile sale.

Ganditi-va la modul in care intelegerea setului de calificari personale va poate ajuta intr-un
interviu de angajare.

Mihai intelege setul de calificari tehnice pe care le are. De asemenea, el realizeaza ca aceste
abilitati au valoare si ofera baza pentru o idee de afaceri buna.

Dar nu este inca pregatit sa ia decizia de a deveni antreprenor.

Tnainte de a-si risca timpul si banii, Mihai trebuie si determine dacd ideea sa de a oferi servicii
legate de calculatoare este o buna oportunitate de afaceri.

O idee de afaceri trebuie sa treaca un test de validitate inainte de a fi considerata o
oportunitate de afaceri buna.

Ideea lui Mihai de a-si incepe o afacere folosind abilitatile sale TIC nu este o oportunitate de
afaceri decat daca poate dovedi ca alte persoane au nevoie de abilitatile sale si sunt dispusi sa
le plateasca.

Cum poate dovedi acest lucru Mihai?

El poate utiliza cercetarea de piata.

Cercetarea de piata este colectarea de informatii despre industria pe care antreprenorul
doreste sa intre. Tn cazul lui Mihai, sunt informatii despre nevoia de servicii TIC in zona lui.
Intreprinzatorii intotdeauna aduna informatii despre industria in care dezvolt3 afacerea.
Aceste informatii ii ajuta sa determine cine vor fi clientii si cine este concurenta (alte companii
care oferd aceleasi servicii).

Studiul de piata ofera antreprenorilor informatiile necesare, astfel incat sa poata lua decizii
cele mai bune.

Cercetarea de piatd poate varia de la un simplu sondaj al prietenilor, rudelor si vecinilor, pana
la un raport detaliat facut pe un esantion semnificativ de persoane.
Instrumentele de cercetare de piata, usor de folosit de Mihai, includ:

Sondaje

Sondajele cuprind seturi de intrebari pe care ii adresati potentialilor clienti. Acest lucru se
poate face personal sau prin intermediul unor chestionare scrise. Sondajele ar trebui sa
determine daca produsul/serviciile ar interesa clientul potential

Tn cazul in care potentialul client achizitioneaza in prezent produsul:

- De ce achizitioneaza produsul de la aceste companii

- Ce alte produse si servicii solicita clientii si aceste intreprinderi nu le ofera
- Ce alte interese are potentialul client

Cercetare generala



Cercetarea generala implica verificarea bibliotecilor, a agentiilor guvernamentale locale si a
Internetului pentru a afla cati alti furnizori de servicii TIC sunt deja in zond. Mihai poate afla ce
servicii ofera si la ce preturi.

Vorbind cu alti proprietari de afaceri Mihai poate afla ce servicii sunt solicitate si ce probleme
pot avea ceilalti furnizori. Aceste informatii i-ar putea ajuta sa evite greselile costisitoare.
Mihai decide sa studieze 25 de clienti ai magazinului local de comert cu amanuntul, din orasul
sau.

Ti cere loanei sa-| ajute sa pregateascd ancheta. De asemenea, el vorbeste cu managerul
magazinului de calculatoare si cauta pe Internet alte companii mici care ofera servicii TIC in
zona.

Dupa ce Mihai isi distribuie sondajul si colecteaza raspunsurile, trebuie sa evalueze rezultatele.
El si loana citesc fiecare ancheta si apoi sunt capabili sa identifice cateva informatii
semnificative:

Multi oameni prefera ideea ca cineva vine la domiciliu sau la birou. Ei ar folosi serviciile lui
Mihai, dar nu vor sa plateasca un pret mai mare decat ar costa daca merg la magazin.

Multi oameni cred ca preturile magazinului sunt prea mari.

Multi oameni vor echipament folosit pentru ca este mult mai ieftin.

Mihai va folosi aceste informatii pentru a-l ajuta sa decida daca ideea de afaceri este o buna
oportunitate.

1.2 Definirea si pretul produsului

Cercetarile lui Mihai indica faptul ca exista clienti potentiali care au nevoie de servicii pentru
echipamente si retea, dar nu isi pot permite preturile ridicate care sunt percepute de lantul

mare de magazine din orasul sau. Stie ca va necesita multa munca, dar decide ca doreste sa
inceapa o afacere noua pentru a servi pe acesti clienti.

Urmatorul pas in calatoria lui Mihai este sa enumere toate produsele pe care acesti potentiali
clienti le pot cere. Un produs poate fi ceva ce puteti vedea si atinge, cum ar fi un computer,
sau poate fi un serviciu, cum ar fi consilierea clientilor pentru a cumpdra computerul potrivit
pentru nevoile lor.

Acum, el trebuie sa decida ce produse se potrivesc cel mai bine setului sau de calificari si
nevoilor clientilor sadi.
Antreprenorii incearca sa-si restranga atentia asupra produselor, punand cateva intrebari:

Pot realiza acest serviciu mai bine decat concurenta?

Pot efectua acest serviciu la un cost mai mic decat concurenta?
Voi pierde clientii daca nu ofer acest serviciu?

Am timp sa fac acest serviciu cu expertiza?

Multe dintre favorurile pe care le face Mihai pentru prietenii sdi implica instalarea de retele
mici sau modernizarea computerelor.

Tsi aduce aminte de discutia cu loana despre nevoia de computere la preturi accesibile care s&
le foloseasca in formarea profesionala.

Mihai decide sa combine cele doua domenii in care are cea mai mare experienta: instalarea si
modernizarea retelelor mici. El decide, de asemenea, ca vrea sa ajute clienti precum loana prin
reconditionarea echipamentului vechi pentru a-l vinde cu o reducere.



Dupa ce a discutat aceasta idee cu mentorii sdi si a cercetat alte afaceri pe Internet, Mihai a
decis sa avanseze cu afacerea sa.

El va oferi servicii de retea, reconditionare si intretinere echipamentelor. Aceasta lista de
produse si servicii este de fapt pachetul de produse din oferta lui Mihai pe care o companie le
pune la dispozitia clientului.

Dar cine este clientul lui Mihai?

Mihai se gandeste la oamenii pe care ia ajutat. Sunt proprietari de afaceri mici sau oameni cu
birouri la domiciliu care au nevoie de upgrade-uri hardware sau de ajutor in instalarea si
administrarea retelei. El ajutd, de asemenea, organizatii precum agentia pentru ocuparea
fortei de munca unde lucreaza loana, care functioneaza pe un buget limitat.

Mihai stie ca acestea sunt tipurile de oameni care au nevoie de serviciile sale. Acesti oameni
sunt piata tinta a lui Mihai.

O piata tinta este grupul celor mai probabil sa cumpere produsul companiei.

Intelegerea pietei tintd ajutd un antreprenor sa ia multe decizii de afaceri, inclusiv publicitatea,
personalul, optiunile de produs si preturile.

Exercitiu: cauta online, in zona ta, companii similare.

Ce servicii ofera?

Tti poti spune care este piata lor tintd prin anunturile lor?

Mihai si-a perfectionat ideea de afaceri. El crede ca este gata sa-l vanda primului sau client.
Dar, desigur, una dintre primele intrebari la care va fi intrebat este "Cat costa
produsul/serviciul dvs.?"

Pentru a determina un pret, intreprinzatorii trebuie sa inteleaga mai intai costurile.

Cheltuielile sunt tot ceea ce afacerea trebuie sa plateasca pentru a mentine afacerea activa. De
exemplu, un magazin nu poate functiona fara energie, deci banii pe care compania le plateste
pentru a avea electricitate este un cost legat de afacere.

Multi antreprenori nu reusesc sa identifice toate costurile de desfasurare a afacerilor. Este
usor de retinut ca un loc de munca necesita materiale si ca cineva va trebui sa fie platit pentru
a face munca. Dar, este de asemenea usor sa uiti ca banii platiti unui avocat sau taxa pentru o
licenta reprezinta, de asemenea, un cost al afacerii.

Costurile comerciale comune includ:

Salarii - Acestea sunt banii platiti unei persoane care este angajat al afacerii.

Utilitati - Tn afaceri, costurile de utilitdti includ electricitatea, gaz, ap3, telefon, canalizare, etc.
Consultanta - Acesta este banii platiti consilierilor, cum ar fi un avocat, un contabil sau un
consultant de afaceri.

Consumabile - Acestea sunt materiale care sunt utilizate Tn mod periodic si sunt necesare
pentru a desfasura afacerea: hartie, notebook-uri, documentatie de specialitate si formulare
diverse.

Calatorii si transport - Acestea sunt costurile cu combustibilul, intretinerea automobilelor sau
serviciile de livrare necesare pentru a transporta oameni si materiale la si de la locul de munca.
Publicitate - Acestea sunt banii cheltuiti pentru a face constienti potentialii clienti ca afacerea
este deschisa si functioneaza.

Echipamente - Sunt costuri pentru echipamentul necesar unui anumit loc de munca, cum ar fi
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un tip particular de surubelnita sau echipament de birou, cum ar fi o copiator.

Materiale de lucru - este vorba despre bani cheltuiti pe materialul folosit pentru a fabrica un
produs sau pentru a instala, cum ar fi un cablu de retea sau un router care este lasat la
dispozitia clientului.

Tntreprinzatorii isi stabilesc pretul suficient de mare pentru a-si acoperi costurile si suficient de
mici, astfel incat clientii sa-i plateasca.

Banii pe care un client ii plateste se numesc venituri.

Daca venitul depaseste costurile, banii care raman se numesc profit.

O afacere are nevoie de profit pentru a se mentine si pentru a creste.

Mihai ofera un serviciu clientilor sai, astfel incat produsul sau principal este timpul si expertiza
sa.

Furnizorii de servicii pot determina pretul este in mai multe moduri:

Plata pentru timp si material - Acest pret este utilizat atunci cand furnizorul de servicii nu este
sigur de conditiile care vor fi gasite la locul de munca.

De exemplu, Mihai ar putea fi rugat sa cableze din nou o retea unde firele existente sunt
instalate sub pardoseald. Pentru ca nu stie ce va intalni sub podea, el poate ghici doar cat timp
va dura pentru a-si termina treaba. Cu timpul si costurile materialelor, clientul intelege ca
pretul real poate fi diferit daca lucrarea necesita mai multe ore sau materiale suplimentare.
Pentru a calcula pretul, prestatorul de servicii estimeaza timpul necesar pentru a-si termina
treaba si cat de mult se va reflecta Tn salarii. Furnizorul de servicii estimeaza, de asemenea, ce
materiale vor fi necesare pentru a finaliza activitatea si costul acestor materiale. Furnizorii
completeaza aceste costuri si apoi adauga o suma suplimentara pentru a acoperi alte cheltuieli
si profit.

Cost fix al proiectului - Un pret fix pentru un proiect este adesea utilizat atunci cand furnizorii
de servicii sunt convinsi ca putine probleme neasteptate vor complica executia lucrarii. Un pret
fix pe proiect este determinat in acelasi mod ca pretul pe timp si material, dar pretul fix al
proiectului nu se modifica daca lucrarea necesita mai mult sau mai putin timp si materiale
pentru a fi finalizate.

Solutia este plata lunara a unui abonament de servicii - adica o suma convenita pe care un
client o plateste in mod regulat furnizorilor pentru a se asigura ca serviciile/echipamentele sa
fie disponibile atunci cand afacerea are nevoie de ele. De exemplu, un client ar putea plati lui
Mihai in fiecare luna o taxa fixa pentru intretinerea imprimantelor sau pentru a raspunde la
apelurile clientului cand solicita suport tehnic.

De asemenea, Mihai trebuie sa ia in considerare ceea ce taxeaza concurenta pentru servicii
similare.

Modul in care isi determina valoarea produselor si serviciilor poate ajuta compania sa se
diferentieze de ceilalti.

El poate sa-si pretuiasca produsele/serviciile la costuri mai mari decat concurenta si sa
sublinieze calitatea superioara.

Aceasta abordare poate duce la mai putini clienti.

El poate cere mai putin decat concurenta si poate scoate in evidenta pretul sau scazut. El
poate obtine mai multi clienti in acest fel, dar profitul sau va fi mai mic la fiecare vanzare.
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Mihai decide sa evalueze serviciile sale Tn mod similar cu concurenta sa. El decide, de
asemenea, sa-si fixeze un pret pentru hardware-ul reinnoit mai mic decat concurenta, astfel
incat acesta sa fie accesibil companiilor cu resurse limitate precum agentia unde lucreaza
loana.

Mihai contribuie la sanatatea economica a comunitatii sale, devenind un furnizor de servicii
"low-cost" pentru intreprinderile care au nevoie de echipamente cu cheltuieli reduse. La
randul lor, intreprinderile, cum ar fi agentia pentru ocuparea fortei de munca, pot contribui si
mai mult la sandtatea economica a comunitatii prin utilizarea echipamentelor ieftine pentru a
pregati persoanele care cauta un loc de munca.

1.3. Determinarea obiectivelor strategice ale afacerii

Antreprenorii au o contributie importanta la comunitatile lor, pur si simplu, prin desfasurarea
afacerilor lor. Ele creeaza locuri de munca si furnizeaza bunuri si servicii necesare. Multi
intreprinzatori doresc sa depdseasca elementele de baza ale operatiunilor de afaceri si sa se
straduiasca sa creeze o afacere responsabila din punct de vedere social. Aceasta este o
afacere care isi asuma responsabilitatea pentru impactul pe care il are asupra mediului,
clientilor, angajatilor si comunitatii.

Ca toate companiile, proprietarii de afaceri responsabili social trebuie sa faca un profit, dar nu
este singurul lor scop. Acesti intreprinzatori doresc, de asemenea, sa utilizeze resursele afacerii
pentru ajutorul comunitatilor locale. De exemplu, Mihai a recunoscut ca, la locul de munca de
astazi, majoritatea angajatilor inteleg cateva functii de baza ale computerului, cum ar fi
utilizarea de software de procesare de text sau de cautare pe Internet. Dar, dupa cum a
subliniat loana, unii oameni nu au acces la un computer sau la oricine sa-i invete cum sa o
foloseasca. Deoarece acesti oameni nu sunt educati pe calculator, ei au dificultati in gasirea
unui loc de munca. Agentii ca agentia pentru ocuparea fortei de munca nu isi pot permite noi
echipamente necesare pentru a oferi cursuri de formare. Mihai raspunde acestei nevoi oferind
calculatoare reconditionate la un pret scazut pentru a ajuta la formarea profesionala.

Tncepand o afacere speciala in scopul rezolvarii unei probleme in cadrul societatii se numeste
antreprenoriat social.

Tn trecut, Intreprinzatorii sociali au fost gisiti cel mai adesea prin intermediul unor corporatii al
caror scop principal este imbunatatirea intr-un fel a societatii. Unele exemple sunt organizatiile
caritabile, organizatiile religioase, organizatiile comerciale sau profesionale si grupurile de
sustinere. Dar astdzi multi antreprenori sociali lucreaza in sectoarele privat si guvernamental.

Chiar daca antreprenorii nu isi pot permite sa dea o multime de bani, ei pot demonstra
responsabilitatea sociald in multe alte moduri:

- Donati un procent din profit unei organizatii caritabile sau altui grup social responsabil;

- Vanzari de produse cu reducere pentru organizatiile caritabile;

- Tncurajarea angajatilor sa se implice in actiuni de voluntariat;

- Sustinerea initiativelor de consiliere a tinerilor intreprinzatori;

- Sustinerea initiativelor de reciclare si utilizarea de materiale reciclate in produsele voastre.

Toate companiile trebuie sa faca un profit pentru a ramane in afaceri. Pentru unele companii,
accentul principal este maximizarea profiturilor. Aceste companii sunt numite companii cu
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profit. Companiile profitabile au responsabilitatea fata de investitorii lor de genera profit cat
mai mare posibil.

Investitorii sunt persoane fizice sau companii care imprumuta banii intreprinzatorilor.

Tn schimb, antreprenorul este responsabil pentru rambursarea investitorului cuantumul initial
al creditului, plus niste bani suplimentari. Banii suplimentari pe care investitorii ii primesc
inseamna rentabilitatea investitiei. De exemplu, Mihai are nevoie de bani pentru a cumpara
echipamente, consumabile de baza pentru birou, piese pentru reconditionari si, eventual,
asistenta juridica si contabila.

Crezand ca afacerea lui Mihai va fi un succes, un investitor ar putea investi 2 000 de Euro
pentru ca Mihai s& Tsi poatd deschide afacerea. in schimb, Mihai este de acord s& ramburseze
investitorului suma de 2.000 de Euro plus 10% din profiturile afacerii. Daca afacerea lui face
profit de 1.000 de Euro, rentabilitatea investitiei pentru investitor este de 100 Euro (10% din
1.000 Euro).

Dar, daca afacerea nu este profitabila, investitorul poate pierde banii investiti.

Prin urmare, este responsabilitatea antreprenorului de a administra societatea, astfel incat
investitorii sdi sa poata beneficia de o rentabilitate bunad a investitiei.

Cu aprobarea investitorilor lor, multe companii profitabile dau timp si bani comunitatilor lor,
pe langa crearea de profit pentru proprietarii si investitorii lor.

Daca afacerea se concentreaza pe antreprenoriatul social sau pe maximizarea profitului, toate
intreprinderile au obligatia de a functiona Tn mod legal si etic.

Exista o diferenta intre o tranzactie legala de afaceri si o tranzactie etica.

O tranzactie de afaceri poate fi legala dar nu si etica.

De exemplu, nu este ilegal sa fii nepoliticos fata de un client sau angajat, dar este lipsit de
etica.

Etica reprezinta standarde si reguli care ajuta la determinarea a ceea ce este bine si rau.
Comportamentul etic al afacerilor este o combinatie de practici comerciale si atitudini care
promoveaza increderea intre afacere si persoanele care interactioneaza cu afacerea. Acesti
oameni sunt numiti actori in afaceri si includ clienti, angajati si investitori.

Pentru a promova comportamentul etic, multe companii publicd un cod de etica. In cea mai
simpla forma, un cod de etica este un document scris care descrie comportamentul pe care o
companie il asteapta de la angajatii sai.

Comportamentul etic al afacerilor nu este doar ceea ce trebuie facut; de asemenea, da un sens
bun de afaceri. Succesul in afaceri se bazeaza pe construirea unui grup loial de clienti care
cumpara produsul si fi recomanda afacerii altora. Daca clientii simt ca au fost tratati
necorespunzator, nu se vor intoarce si vor spune celorlalti despre experienta lor proasta.

Exercitiu: Cititi mai multe despre efectele comportamentului ne-etic al afacerii prin cautarea pe

Internet a companiilor care au suferit din cauza comportamentului rdu al afacerilor. Pentru
inceput, cautati: Enron, Tyco sau WorldCom in motorul dvs. de cdutare.
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Tnainte de a-si servi primul client, Mihai trebuie, de asemenea, sd se protejeze pe el insusi,
afacerea si clientii sai, invatand ce responsabilitati juridice are ca proprietar de afaceri.
Guvernele solicita, de obicei, intreprinderilor sa se inregistreze la

Registrul Comertului

https://portal.onrc.ro

Acest lucru asigura faptul ca ceilalti pot verifica informatii despre companie si ca
intreprinderea poate fi reprezentata intr-o instanta judecatoreasca, daca este necesar. De
asemenea, impiedica o altd persoana sa foloseasca numele de afacere.

O alta responsabilitate juridica a antreprenorului este aceea de a decide care structura juridica
este cea mai potrivita pentru afacere. Structura defineste cine este proprietarul afacerii, felul
in care o afacere este impozitata, care are dreptul sa imparta profiturile afacerii si care este
responsabila pentru datoriile afacerii.

Ce trebuie sa stii inainte sa iti infiintezi o firma?

Care sunt cele mai folosite tipuri de firme din Romania si diferentele dintre ele, astfel incat
sa iti dai seama rapid ce tip de firma e potrivita pentru tine

PFA — Persoana fizica autorizata

Il - Intreprindere Individuala

SRL- Societate cu raspundere limitata

SRL-D — Societate cu raspundere limitata — debutant
IF - intreprinderea familial3,

SA - Societatea pe actiuni

ONG - Organizatiile non-guvernamentale

PFAsill

Persoana Fizica Autorizata (PFA) si intreprinderea Individuala (1) sunt cele mai
comode tipuri de firma din Romania.

= Fondatorul firmei e intotdeauna o singura persoana. Dupa infiintare se poate
adauga si sotul/sotia in firma.

= Seinfiinteaza in 2-3 zile si daca afacerea nu merge se desfiinteaza la fel de
repede.

= Contabilitatea e simpla si te poti descurca singur, fara contabil.

= Poti scoate banii foarte usor din firma, fara sa fii taxat de stat cand ii scoti

Poti sé iti faci PFA/Il doar dacéa ai calificare in activitétile pe care vrei sa le desfasori
cu firma.

Sunt cateva exceptii de activitati (de ex. comertul nealimentar) pentru care e suficienta
o diploma de ultima scoala absolvita, si nu trebuie nici o calificare speciala.

Diferenta dintre PFA si intreprinderea Individual

La PFA poti avea maxim 3 angajati, la Il maxim 8 angajati.
La PFA poti avea maxim 5 coduri CAEN, Ia Il maxim 10 coduri CAEN.

-13-



inregistrarea fiscald la PFA si Il

PFA si intreprinderea Individuala sunt identice fiscal.
Exista 2 moduri fiscale in care se poate inregistra la ANAF, un PFA sau Il

1) Sistem real

Taxe:

16% din profit — Impozit

5.5% din profit — Pentru sanatate (CASS)
10.5 — 22.5% din profit — Pentru pensie (CAS)

In total la PFA/II ajungi s& platesti intre:
30% — 42% din profit

Daca te vei inregistra in sistem real, va trebui sa tii un registru de incasari si plati, in
care vei scrie incasarile si platile efectuate cu PFA/IL.

in sistem real taxele se platesc anticipat, trimestrial (la 3 luni). Asta insemn4 ca
declari la ANAF céat crezi ca vei face in anul in curs, iar ANAF-ul te taxeaza pe suma
declarata.

In anul urmator esti obligat s& declari la ANAF exact cat ai facut in anul anterior si fie
vei plati in plus daca ai realizat mai mult decat ai declarat, fie vei primi bani inapoi de la
stat, daca ai realizat mai putin decét ai declarat anticipat.

2) Norma de venit

E o suma fixa, care difera in functie de zona in care ai sediul si de activitatea
desfasurata cu firma.

Pentru a te putea inregistra ca norma de venit trebuie sa iti adaugi pe PFA sau Il o
singura activitate (1 cod CAEN)! Daca iti adaugi mai multe activitati vei intra la
sistem real.

ANAF-ul publica in fiecare an codurile CAEN pentru care se permite inregistrarea ca
norma de venit.

Taxa platita la norma de venit include impozitul, sanatatea si pensia si variaza intre:
400 - 900 lei/luna
Aceasta taxa se plateste chiar daca nu ai activitate in fiecare luna.

Atat in sistem real cat si pe norma de venit vei plati taxele trimestrial (la 3 luni).
Chiar daca la PFA/Il cu o minima informare o sa poti sa iti tii contabilitatea singur, iti
recomandam sa mergi periodic la un contabil pentru informare si verificare.

SRL si SRL-D

Societatea cu raspundere limitata (SRL) si societatea cu raspundere limitata -debutant
(SRL-D) sunt cele mai des infiintate tipuri de firma din Romania.

= Fondatorii unui SRL pot fi maxim 50 de persoane — asociati si administratori

= In caz de datorii, asociatii raspund in limita capitalului social (de aici si numele
de societate cu raspundere limitata), iar administratorul firmei raspunde cu
bunurile proprii, fiind cel responsabil de starea firmei.

= Se infiinteaza in 2-3 zile, dar daca afacerea nu merge dureaza 2-3 luni sa se
desfiinteze.

= Contabilitatea e complexa si e nevoie de o colaborare cu un contabil.

= Un SRL poate avea de la infiintare in obiectul de activitate (in actul constitutiv)
toate codurile CAEN fara restrictii (peste 400 de coduri CAEN din 615
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existente). Acest lucru face SRL-ul sa fie cea mai flexibila forma juridica din
Romania, pentru ca oricand o sa poti autoriza usor si ieftin oricare dintre aceste
activitati. La SRL-D lucrurile stau altfel, asa cum vei putea citi in sectiunea
urmatoare.

Diferenta dintre SRL si SRL-D

SRL-D(Debutant) pare ca a fost introdus pentru a sustine persoanele care nu au mai
avut niciodata firma (SRL, SA), prin scutirea de taxele de la Registrul Comertului
pentru aceste persoane.

In realitate lucrurile stau altfel.

Scutirea de taxe e de fapt o amanare de plata pentru ca in timp vei plati la stat
pentru firma, chiar mai mult decat daca ti-ai face de la inceput SRL:

= Dupa 3 ani esti obligat sa transformi SRL-D in SRL, iar aceasta transformare e
mai scumpa decat suma pe care ai plati-o daca ti-ai face de la inceput SRL.
Daca vei transforma inainte de cei 3 ani SRL-D in SRL, la suma deja mare de
transformare se mai adauga si taxele de infiintare de care ai fost scutit initial.

= Daca vrei sa desfiintezi un SRL-D inainte de cei 3 ani, vei fi obligat sa platesti
taxele de infiintare de care ai fost scutit + taxele de desfiintare. Aceasta varianta
e putin mai ieftina decéat daca ai infiinta si desfiinta un SRL intr-un timp scurt,
dar vei plati taxele de care ai fost scutit in trecut, chiar daca intre timp taxele au
scazut.

= Daca te gandesti sa lasi un SRL-D inactiv, fara sa il transformi sau sa il
desfiintezi, atunci ANAF-ul iti va face cazier fiscal. Sa ai fapte in cazierul fiscal e
neplacut si are efecte nedorite — nu o sa mai poti infiinta alta firma sau sa faci
parte dintr-o firma. Poti scapa de faptele trecute in cazierul fiscal, dar acest lucru
dureaza mult si costa.

SRL-D se dovedeste incomod spre deosebire de un SRL, pentru ca are
urmatoarele limitari:

= SRL-D e limitat la 5 asociati/administratori

= niciunul dintre membri nu a mai fost asociat in vreo alta firma (SRL/SA) din UE.
Aceasta limitare face adaugarea de noi asociati sau vanzarea SRL-D dificila

= SRL-D e limitat la 5 grupe de coduri CAEN pe care le poti desfasura. Aceasta
limitare 1l face inflexibil si scump daca pe aceeasi firma vei vrea sa desfasori si
alte activitati decéat cele adaugate la infiintare.

» exista o lista de activitati interzise pe SRL-D

= trebuie sa reinvestesti anual cel putin 50% din profitul realizat in anul fiscal
precedent — asta inseamna ca doar jumatate din profit il poti scoate la finalul
anului ca dividende, iar cealalta jumatate trebuie sa ramana in firma pentru
achizitii.
Un efect secundar al acestor limitari e ca fac modificarile de SRL-D sa fie mai scumpe
decat modificarile de SRL.

Singurul beneficiu al unui SRL-D fata de un SRL e scutirea de la plata CAS-ului
(pensiei) din partea angajatorului pentru cel mult 4 salariati. Momentan angajatorul
plateste la stat un CAS de 15.8% din salariul brut al salariatului, asa ca aceasta scutire
nu e de neglijat.
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Dar daca vei opta pentru acest beneficiu oferit de stat vei avea si un set de obligatii:

= sa notifici in scris cu privire la infiintare oficiului teritorial pentru intreprinderi mici
si mijlocii si cooperatie (O.T.I.M.M.C.) din raza sediului social, in termen de cel
mult 30 de zile lucratoare de la inregistrare

= satii in permanenta 2 angajati pe perioada de 3 ani cat ai scutirea de CAS.
Daca vreunul iti pleaca trebuie rapid inlocuit.

= scutirea se da doar pentru salarii mai mici decat salariul mediu brut pe
economie.

Daca nu respecti aceste obligatii pe perioada celor 3 ani, va trebui sa platesti la stat
toti banii de care ai fost scutit.

In concluzie, un SRL-D merita infiintat doar daca esti sigur ca poti tine 2-4 salariati timp
de 3 ani pe un salariu cat mai apropiat, dar nu mai mare decat salariul mediu brut pe
economie.

inregistrarea fiscald la SRL sau SRL-D

SRL si SRL-D sunt identice fiscal.
Exista 2 moduri fiscale in care se poate inregistra la ANAF un SRL sau SRL-D.

1. Microintreprindere

Orice SRL sau SRL-D intra automat la sistemul fiscal de microintreprindere dupa
infiintare. Exceptie sunt firmele care se infiinteaza cu activitatea de consultanta in
afaceri (CAEN 7022), care intra automat la impozit pe profit.

Taxele sunt:
1-3% din venit — Impozit (3% la inceput si devine 1% daca ai un angajat)
2. Impozit pe profit

Un SRL sau SRL-D intra automat la impozit pe profit daca:

= firma are venituri mai mari de 500.000 EUR/an

= sau peste 20% din veniturile firmei sunt realizate din activitati de
consultanta si management.

= sau a realizat venituri din activitati bancare, asigurari, jocuri de noroc sau
exploatare de zacaminte

O firma se poate inregistra fiscal ca impozit pe profit si de bunavoie daca
depune capital social de 45.000 lei.

Taxe:
16% din profit — Impozit

Alte taxe la SRL si SRL-D

Fie ca te vei inregistra fiscal ca microintreprindere sau impozit pe profit, vei plati o taxa
la stat de:
5% din suma pe care o scoti din firma — impozitul pe dividende

Pentru sanatate (CASS) si pensie (CAS) platesti doar daca vrei.

Daca vei avea angajati exista o serie de taxe care se platesc atat de angajat cat si de
angajator, iar aceste taxe pot ajunge pana la 42% din salariul brut al angajatului.
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Diferenta dintre SRL si PFA/Il

Un PFA sau |l e avantajos pentru ca e comod de intretinut datorita birocratiei reduse

= contabilitatea e simpla si cu minima informare o poti tine fara sa fie necesar sa
platesti un contabil

= se depun mai putine declaratii decat la SRL
= se scot bani usor din firma, fara sa fii taxat de stat
La SRL sau SRL-D aceste aspecte se complica:

= contabilitatea e complexa si vei fi nevoit sa colaborezi cu un contabil

= se depun multe declaratii si trebuie sa fii foarte atent

= cand scoti banii din firma platesti impozit pe dividende
Ins&, un PFA e inflexibil fatd de un SRL pentru c& poti desfisura pe PFA/Il doar
activitati pentru care ai diploma de calificare.
lar din punct de vedere al taxelor, un SRL se dovedeste cel mai avantajos fiscal asa
cum ai putut vedea mai sus.

Recomandari:

PFA/ll sunt bune pentru testat piata. Daca nu ai mai avut firma iti recomandam sa
incepi fara batai de cap date de birocratie in plus.

In primele luni de afacere probabil vei reinvesti toti banii in firma, asa ca profitul va fi
mic si nu vei simti oricum taxele (din profit) de la PFA/II.

SRL/SRL-D iti infiintezi cand prinzi incredere ca afacerea merge, ca faci profit
constant. In acest moment taxele mici de la SRL iti vor fi benefice si merita, in ciuda
efortului birocratic in plus.

IF, SA si ONG

Intreprinderea familiald (IF), Societatea pe actiuni (SA) si Organizatiile non-
guvernamentale , non-profit, asociatiile si fundatiile (ONG) sunt tipuri de firme
cunoscute dar care se infiinteaza rar.

IF

= fondatorii sunt membri ai familiei, minim 2

= contabilitatea e simpla

= toti membrii trebuie sa aiba calificare pentru activitatile desfasurate

= nu poate avea angaijati.

= in majoritatea cazurilor se asociaza sotul cu sotia si e mai ok cu PFA sau |l
SA

= e una dintre cele mai complexe tipuri de firma

= poate avea oricati actionari, minim 2

= contabilitatea e complexa si e nevoie de contabil

= capitalul social se imparte in actiuni si trebuie sa fie minim 25.000 EUR

= sunt forme juridice care nu functioneaza pe profit.
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= la infiintare trebuie sa aiba minim 3 membri fondatori.

= durata de infiintare e de aproximativ 2 saptamani. Se infiinteaza la
Judecatorie nu la Registrul Comertului.

= contabilitatea e complexa si e nevoie de contabil
= au venituri din sponsorizari, donatii, redirectionari de taxe, subventii etc.

Informatiile fiscale din acest cursl sunt orientative. Pentru detalii iti recomandam séa
consulti un contabil.

Dupa ce afacerea este deschisa, antreprenorul are responsabilitati juridice suplimentare de
gestionat. Responsabilitatile specifice variaza pentru diferite tipuri de afaceri, dar aproape
toate intreprinderile sunt obligate sa faca urmatoarele:

Plateste taxele - fie ca este vorba de un impozit pe vanzari, fie de un impozit pe venit, toata
lumea trebuie sa plateasca impozite. Obtinerea unui permis sau a unei licente - Aproape toate
intreprinderile au nevoie de un anumit tip de permis sau licenta de operare. De exemplu,
Mihai poate fi obligat sa obtina un permis pentru reciclarea componentelor calculatorului.
Raportarea catre agentia fiscala (ANAF) - ANAF solicita intreprinderilor sa pastreze
informatiile actualizate ale afacerii. Ele trebuie sa confirme ca afacerea este in continuare in
functiune, sa raporteze orice modificare a structurii afacerii si sa informeze agentia daca
afacerea se incheie.

Asigurarea - asigurarea ofera protectie afacerii si clientilor sai. Desi asigurarea nu este
intotdeauna impusa de lege, multi clienti nu vor cumpara produse sau servicii de la o afacere
care nu are asigurare.

Pentru a va asigura ca respecta toate cerintele legale din zona lor, majoritatea
intreprinzatorilor se consulta cu un avocat, consultantii lor si cu o agentie guvernamentala
dedicata dezvoltarii economice, inainte de a incepe sau de a-si schimba afacerea.

1.4. Generarea veniturilor

1.4.1. Generarea veniturilor din vanzari

Mihai si-a inceput calatoria cu ideea de a-si desfasura propria afacere. El si-a definit setul de
abilitati si a identificat ideea de afaceri potrivita cu abilitatile sale. El si-a cercetat ideea si si-a
concentrat atentia asupra afacerii. El intelege responsabilitatile sociale, legale si etice ale unui
proprietar al afacerii. Acum Mihai incepe sa se gandeasca cine ii va cumpara produsul.

Mihai si-a definit piata tinta ca proprietari de afaceri mici sau oameni cu birouri la domiciliu
care au nevoie de upgrade-uri hardware sau de ajutor in retea si companii care opereaza pe un
buget limitat. Dar cum poate localiza Mihai intreprinderi sau persoane care se potrivesc pietei
tinta?

Intreprinzatorii folosesc cercetarea de piata pentru a gési clientii care au nevoie de produsul
lor, la fel ca si cand stabilesc ce produse sa le ofere. Ei identifica piata tinta si cerceteaza ceea
ce acesti oameni fac, doresc si au nevoie. Aceste informatii pot fi gasite utilizand urmatoarele:

Internetul - Internetul permite antreprenorilor sa isi extinda cercetarea de piata tinta pentru a
include si alte zone geografice.

Print media (ziare, reviste, carti) - Atunci cand un articol este publicat despre o industrie,
acesta include adesea informatii despre dimensiunea pietei tinta si preferintele acesteia.
Biblioteci de afaceri - Majoritatea oraselor sau universitatilor au biblioteci specializate n
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cercetarea afacerilor.

Dupa ce antreprenorii afla despre piata tinta, pot comunica cu acesti potentiali clienti.
Comunicarea cu clientii se numeste marketing.

Marketingul este modul in care o companie spune pietei tinta ca intelege nevoile si are un
produs disponibil pentru a raspunde acestor nevoi.

Marketingul atrage potentialii clienti intr-o afacere si ii ajuta pe antreprenori sa gaseasca
oameni care sunt interesati sa cumpere produsul sau. Dar comercializarea unui produs nu este
acelasi lucru cu vanzarea unui produs.

Atat marketingul, cat si vanzarea se concentreaza pe nevoile clientilor. Marketingul si vanzarea
aduc clientul si produsul impreuna. Vanzarea foloseste interactiunea personala si directa:
vanzatorul si clientul comunica direct unul cu celdlalt. Marketingul se bazeaza pe comunicarea
impersonala si indirecta.

Majoritatea intreprinderilor genereaza venituri din vanzarea unui produs sau/si servicii.
Antreprenorii cunosc care e cheia pentru a face o vanzare: sa asculte clientul.

Oamenii de vanzari neexperimentati fac o greseala obisnuita: ei cred ca a spune clientului
despre produs e suficient pentru a-l vinde.

S-ar putea sa spuna unui client de imprimanta cu conectivitate WiFi, despre numarul de pagini
pe care le poate tipari pe minut, indiferent daca se imprima in culori sau numai alb-negru, si
cat de mici si usoare sunt acestea. Acestea sunt caracteristicile imprimantei. Dar retineti ca un
client care cumpara o imprimanta cu conectivitate in retea, nu cumpara doar o imprimanta -
cumpara libertatea de a imprima documente fara a fi constrans de lungimea unui cablu, de
exemplu USB! Aceasta libertate este beneficiul pe care clientul il primeste si deci argumentul
pentru a-I convinge sa cumpere produsul tau.

Deci cheia vanzarii este explicarea modul in care clientul beneficiaza de caracteristicile
produsului.

Ganditi-va la caracteristicile scaunului in care stati. Ce material a fost folosit pentru a face
acest lucru? Este cu role? Are brate? Are spatar ergonomic? Acum, ganditi-va la fiecare dintre
aceste caracteristici si cum pot fi un beneficiu pentru tine. Caracteristicile sale ofera confort?
Este scaunul robust?

1.4.2 Generarea veniturilor din finantare

Tn timp ce aproape toate intreprinderile primesc venituri din vinzarea produsului, unele
intreprinderi primesc venituri si din alte surse.

Aceste surse sunt numite surse de finantare. Exista doua tipuri de finantare:

Datorii - Antreprenorul imprumuta bani de la o persoana sau o institutie, facand un
angajament de a efectua plati regulate de rambursare a imprumutului, inclusiv plata
dobanzilor. Dobanda este taxa care este perceputa de investitori pentru utilizarea temporara a
banilor lor.

Finantare - Antreprenorul comercializeaza un procent din proprietate pentru bani. Investitorul
va primi un procent din profiturile viitoare.
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Sursele traditionale de finantare includ:

Fonduri personale - Multi antreprenori folosesc economii personale pentru a-si finanta
afacerile. Tn functie de cantitatea de finantare necesara, unii antreprenori imprumuta carti de
credit, insa ratele ridicate ale dobanzilor pe care le percep companiile de credit, pot face ca
acest tip de imprumut sa fie scump.

Familie si prieteni - Aproximativ trei sferturi din banii de pornire pentru intreprinderile mici
sunt furnizati de familie si prieteni.

Tmprumuturi bancare - béncile solicitd antreprenorului si arate modul in care afacerea va
folosi banii si modul in care compania va rambursa imprumutul.

Investitorii privati - Acestia sunt persoane fizice care au bani sa investeasca. Ei cauta
antreprenorului sa le plateasca o rata de rentabilitate mai mare decat ar primi daca ar investi
fondurile intr-o investitie fara risc, cum ar fi un cont de economii.

Granturi - Acestea sunt bani acordati unui antreprenor de cdtre un guvern sau alta organizatie
si nu necesita rambursare. Procesul de aplicare poate fi foarte lung si foarte detaliat. De obicei,
furnizorul doreste ca antreprenorul sa utilizeze banii pentru un anumit scop. De exemplu, daca
Mihai primeste bani pentru achizitionarea de echipamente vechi, nu ar fi capabil sa plateasca
facturi sau sa cumpere provizii cu acei bani.

Tn afara de utilizarea fondurilor personale, aproape toate formele de finantare traditionala
necesita raportarea periodica catre investitori a situatiei financiare a companiei. Unii
investitori solicita antreprenorului sa vanda active personale n cazul in care societatea nu
poate efectua platile regulate.

Finantarea traditionala nu este disponibila pentru toti antreprenorii. Un antreprenor trebuie sa
aiba o istorie a unei afaceri de succes sau un istoric pozitiv al creditelor personale inainte ca
investitorii traditionali sa fie dispusi sa isi riste banii. Chiar daca un antreprenor poate obtine
finantare, dezavantajele finantarii traditionale il pot face neatractiv. In aceste cazuri, un
intreprinzator ar putea solicita finantare din surse netraditionale.

Finantarea netraditionald poate include:

Vanzarea de active - Activele sunt ceva valoros pe care o persoana detine. Antreprenorii pot
alege sa vanda active personale pentru a-si finanta afacerea. Acest lucru trebuie facut cu
atentie. Tnainte de vanzare, intreprinzitorul trebuie s3 determine dacd banii primiti pentru
active vor fi suficienti pentru a opera afacerea.

Tmprumuturile cu garantii personale - Unii antreprenori solicitd unei bénci sd le imprumute
banii pe baza valorii casei/propietatilor personale. Cu toate acestea, in cazul in care afacerea
esueazad, intreprinzatorul poate pierde atat afacerea, cat si bunurile cu care a garantat.
Acorduri de barter - Barterul comercializeaza produse fara utilizarea banilor. De exemplu,
Mihai ar putea plati pentru piesele de calculatoare prin instalarea unui nou software pe care
proprietarul magazinului de piese de schimb are nevoie si apoi sa-l invete pe proprietarul
magazinului sa foloseasca software-ul.

Societati de finantare - Aceste companii finanteaza intreprinderi care au un risc mai mare de
esec. De exemplu, o companie de finantare ar putea imprumuta bani unui antreprenor care a
avut alte afaceri care au esuat. Companiile de finantare platesc de obicei o rata a dobanzii mult
mai mare decat bancile.

Finantarea netraditionald nu este recomandata ca o solutie pe termen lung la nevoia de venit a
unei companii. Din cauza riscurilor si a costurilor finantarii netraditionale, aceasta ar trebui
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utilizata ca o solutie temporara pana cand compania este suficient de puternica pentru a
obtine finantare prin surse traditionale.

Strangerea de fonduri este un alt mod in care antreprenorii pot obtine finantare. Este o
modalitate de a colecta bani solicitand persoanelor fizice sau juridice sa faca o donatie
voluntara catre companie. Acesti oameni sau organizatii sunt numiti donatori.

Strangerea de fonduri se incadreaza, de reguld, intr-una din cele patru categorii:

Vanzari de produse - Multi colectori de fonduri implica vanzari de produse. Organizatia
achizitioneaza sau produce un produs care urmeaza sa fie vandut pentru o perioada limitata de
timp. Profiturile din aceste vanzari sunt, de obicei, cheltuite pentru un anumit proiect. De
exemplu, o scoala poate cere studentilor sdi sa vanda bomboane sau produse de patiserie
pentru a strange bani pentru un loc de joaca.

Evenimente speciale - evenimentele speciale variaza de la o plimbare simpla la mese formale.
Aceste evenimente sunt, de asemenea, folosite pentru a genera publicitate pentru o
companie.

Serviciile de colectare a fondurilor - Organizatiile de colectare a fondurilor implica compania
sau angajatii companiei, care efectueaza un serviciu pentru donator. Serviciile de colectare a
fondurilor comune includ spalatorii auto, servicii de babysitting si servicii in folosul comunitatii.
Cadouri recurente - un program de cadouri recurente permite donatorilor sa utilizeze
cardurile de credit sau conturile bancare pentru a da donatii lunare automate organizatiilor pe
care le sustin.

Mihai ar dori sa cumpere un mic inventar de computere reconditionate inainte de a-si
deschide afacerea. Dupa ce a aflat despre sursele de finantare, doreste sa vada daca poate
localiza un investitor care doreste sa-i finanteze achizitia.

Antreprenorii gasesc finantarea in acelasi mod Tn care 1si gasesc piata tinta, prin cercetare. Ei
identifica si evalueaza diferitele tipuri de finantare si decid ce tip ar functiona cel mai bine
pentru afacerea lor. Urmatorul pas este gasirea investitorului.

Cercetand investitorii potentiali, un antreprenor afla ce tip de afacere cauta investitorii, ce tip
de rentabilitate a investitiei asteapta si cat de multi bani sunt dispusi sa le imprumute. Daca
investitorul este potrivit pentru afacere, intreprinzatorul face de obicei primul contact.
Contactul initial se poate face in persoana prin intalnirea cu investitorul, sau antreprenorii pot
scrie scrisori sau pot face apeluri telefonice introducandu-se si descriind afacerea.

Multi investitori doresc sa investeasca in comunitatea lor, astfel incat sa poata interactiona cu
companiile Tn care au investit. Unii investitori ofera finantare companiilor care se afla in afara

zonei lor geografice. Internetul faciliteaza antreprenorii si investitorii sa se gaseasca reciproc,

indiferent de locul in care locuiesc.

Agentiile guvernamentale furnizeaza de asemenea informatii antreprenorilor care cauta
investitori. Aproape fiecare natiune are un birou guvernamental dedicat dezvoltarii
economice. Acesta este un loc bun pentru a incepe cautarea finantarii.

Mihai incepe cautarea prin a discuta cu alti proprietari de afaceri. Vorbind cu alti antreprenori

este o modalitate foarte buna de a invata despre oportunitdtile de finantare. Mihai afla ca
exista o companie locala care doreste sa ofere 10.000 de Euro unor intreprinderi noi implicate
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in formarea profesionald. Cu ajutorul consilierului sau, Mihai pregateste o scrisoare prin care
solicita acestei companii sa ia Tn considerare acordarea noii sale companii de calculatoare a
banilor de care are nevoie. El include informatii despre el si compania sa.

Exista fapte de afaceri pe care fiecare investitor vrea sa le stie. Toti investitorii vor sa stie cum
planurile de afaceri isi platesc imprumutul, daca afacerea isi plateste facturile la timp, cat de
mult banii personali au investit antreprenorul si daca afacerea are garantii. Garantia este ceva
de valoare pe care antreprenorul este de acord sa il acorde investitorului daca imprumutul nu
poate fi rambursat. Prezentarea acestor fapte intr-o maniera profesionala este esentiala
pentru castigarea increderii unui investitor.

Felicitari! Compania lui Mihai a obtinut suma de 10.000 de Euro de la compania de finantare.

Pregatirea scrisorii sale catre compania de finantare a dat lui Mihai o experienta valoroasa in
prezentarea companiei sale unui investitor. Acum, el trebuie sa se extinda pe aceasta
experienta si sa pregateasca o prezentare pentru primul sau potential client.

1.5. Definirea domeniului de activitate
Intreprinzatorii trebuie sd poata scrie si s& comunice in mod clar ideile lor, fie pentru o cerere
scrisa, fie pentru o prezentare personala.
Este important pentru succesul oricarui loc de munca ca furnizorul de servicii si clientul sa
inteleaga exact ce servicii vor fi furnizate si cat va trebui sa plateasca clientul pentru aceste
servicii.
Multi furnizori de servicii pregatesc un document referitor la domeniu de activitate. Un astfel
de document scris detaliaza ce se pot astepta unul de celalalt furnizor de servicii si de clientul
in timpul desfasurarii activitatii. Aceasta stabileste asteptarile de la inceput, astfel incat nu
exista nicio neintelegere intre prestatorul de servicii si client.
El cuprinde:

Definirea problemei

Livrabile

Plan de actiune

Resurse necesare

Pretul si termenii de plata
Mihai Tsi incepe prezentarea cu documentarea problemei. El descrie problemele pe care
potentialul sdu client le are cu configurarea actuala a biroului si precizeaza obiectivul clientului.
Obiectivul este ceea ce clientul vrea sa poata face atunci cand Mihai si-a terminat lucrarea.
Documentarea problemei confirma faptul ca Mihai intelege descrierea facuta de client
referitor la ceea ce 1i este necesar. De asemenea, contureaza pentru Mihai lucrarea pe care
trebuie sa o faca.

Tn continuare, Mihai prezintd ce documente vor fi furnizate, in ce format si cand vor fi livrate
clientului.

Unele rezultate sunt usor de descris. Daca furnizorul de servicii pregateste o cerere de
finantare pentru un client, livrarea este cererea de finantare. Dar nu este asa de simplu.
Clientul se asteapta ca cererea de acordare sa fie livrata pe suport de hartie, pe un disc, pe o
unitate flash, prin e-mail? Ce se intampla daca clientul a considerat ca pretul a inclus revizuiri si
actualizari nelimitate la locul de munca? Daca furnizorul de servicii nu a planificat (si nu a
platit) timpul suplimentar care este necesar pentru revizuiri si actualizari nelimitate, este
posibil sa existe un conflict.
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Este esential sa aflam Tnainte ca orice lucrare sa inceapa exact ceea ce clientul considera ca
sunt livrabile.

Descrieti livrarile Tn cat mai multe detalii. Furnizorii de servicii nu ar trebui sa presupuna ca
clientii lor se gandesc exact la acelasi lucru cu furnizorii de servicii!

Gandeste-te la ce ar putea fi livrarea daca vei reincarca si vei face in retea un birou mic pentru
un client.

Documentarea problemei si definitia livrarilor descriu obiectivele proiectului.
Planul de actiune detaliaza pasii care trebuie urmati pentru atingerea acestor obiective.
Un plan de actiune are de obicei trei parti:

Lista de sarcini - O lista a sarcinilor specifice care trebuie indeplinite si in ce ordine trebuie
completate

Responsabilitate - O explicatie a cine va indeplini sarcinile

Cronologie - O declaratie despre momentul in care fiecare sarcina va fi finalizata

Mai multi pasi din planul de actiune ar putea necesita resurse pe care furnizorul de servicii sau
clientul trebuie sa le aiba disponibile inainte ca pasul sa poata fi finalizat. De exemplu, clientul
trebuie sa achizitioneze un router Tnainte ca Mihai sa poata conecta laptopul la retea. Resursa
necesara pentru acest pas este ruterul.

Tn timpul instal&rii, clientul nu va putea utiliza Internetul. Imaginati-va ce s-ar putea intampla
daca Mihai intentiona sa instaleze routerul in acelasi timp in care clientul intentiona sa trimita
un e-mail unui client important!

Prezentand o lista de resurse necesare si cand vor fi utilizate, ii ajuta pe clienti sa planifice
modul in care actiunea va afecta restul organizatiei. In acest caz, clientul va trebui s3 planifice
achizitionarea ruterului si a perioadelor de intrerupere a accesului la Internet.

Estimarea pretului este ultima pagina a documentului de acoperire a proiectului. Nu este
neobisnuit sa apara conflicte asupra problemelor legate de facturare. Furnizorii de servicii
trebuie sa fie la fel de specifici posibil in estimarile lor de pret pentru a preveni neintelegerile
mai tarziu.

Pasii de pregatire a unei estimari a pretului sunt:

1. Determinati durata proiectului. (Aceasta ar trebui sa fie detaliata in planul de activitate.)
2. Calculati costurile fortei de munca prin inmultirea salariilor cu estimarea timpului. De
exemplu, daca salariul lui Mihai este de 25 de Euro pe ora si timpul estimat de proiect va fi de
10 ore, atunci costul fortei de munca al lui Mihai este de 25 x 10 sau 250 de Euro.

3. Addugati costul oricaror resurse furnizate de furnizorul de servicii. (Aceasta ar trebui sa fie
detaliata in nevoile de resurse.)

4. Totalul acestor costuri.

5. Decideti valoarea profitului care va fi taxat.

6. Adaugati costurile totale si profitul impreuna pentru a determina estimarea.

7. Pregatiti estimarea scrisa.

Estimarea preturilor decurge din detaliile prezentate in definitia problemei, rezultatele
livrabile, nevoile de resurse si planul de actiune. Nivelul de detaliu pe care furnizorii de servicii
doreste sa-l arate pe estimarea scrisa depinde de ei. Unii furnizori enumera categoriile
individuale: forta de munca, materialele (resursele) si profitul. Unii furnizori dau doar un cost
total de locuri de munca.
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Atunci cand clientii inteleg clar ce primesc pentru banii lor, exista un conflict mic sau deloc
cand va veni momentul sa plateasca.

1.6. Dezvoltarea abilitatilor de prezentare

Un document de domeniu este o modalitate excelenta de a organiza o prezentare in scris sau
in persoana. Cu toate acestea, intreprinzatorii stiu ca atunci cand se intalnesc sau vorbesc cu
un client (sau orice parte interesata), modul in care se prezinta este la fel de important ca
informatiile pe care le prezinta.

Sa vorbiti bine este o abilitate utila in orice afacere. Prezentarile pot fi intr-o varietate de
forme. Demonstratiile produselor, apelurile de vanzare, sesiunile de instruire si anunturile
companiei sunt cateva exemple.

Antreprenorii inteleg ca exista o sansa mai mare de a intelege gresit comunicarea verbala
decat comunicarea scrisa. Pentru a minimiza neintelegerile, antreprenorii trebuie sa faca
urmatoarele:

Ganditi-va nainte de a vorbi - vorbitorii eficienti stiu ce informatii sau idei vor sa comunice. Ei
planifica si chiar practica ceea ce vor spune si cum o vor spune.

Vorbiti cu voce placuta - Folositi o voce naturala si placuta atunci cand vorbiti cu partile
interesate. Tncercati s3 mentineti volumul si tonul vocii voastre constante, chiar dac situatia
este stresanta.

Alegeti cuvintele Tn mod eficient - Folositi gramatica si pronuntia corecta. Argumentele si
expresiile confuze conduc la neintelegeri.

Utilizati expresii" eu cred "sau " nu inteleg " care sunt mult mai eficiente decat comentariile
precum " gresesti "sau " ma confuzi .

Obtineti feedback si urmariti - Cereti ascultatorului sa comenteze ceea ce a fost spus. Acest
lucru ii permite vorbitorului sa confirme ca ascultatorul a inteles.

Fiti discreti si veridici - Vorbitorii eficienti stiu cand sa taca. Respecta onestitatea,
confidentialitatea si intimitatea.

Unul dintre cele mai importante elemente ale comunicarii este abilitatea de a asculta.
Antreprenorii folosesc tehnici active de ascultare pentru a minimiza sansele de neintelegere.
Ascultarea activa necesita ca ascultatorul sa fie implicat in ceea ce spune vorbitorul si sa
inteleaga si sa evalueze ceea ce se aude. Unele dintre strategiile pe care le folosesc ascultatorii
activi sunt:

Sa aveti o posturad sigura si relaxata si sa mentineti contactul vizual.

Concentrati-va atentia asupra a ceea ce se spune. Nu incercati sa anticipati ce s-ar putea spune
in continuare sau sa planificati un raspuns inainte ca vorbitorul sa se termine.

Ascultati cu atentie. Lasati vorbitorul sa vorbeasca fara intrerupere.

Folositi un limbaj receptiv. Faceti comentarii cum ar fi" Va rog, continuati "si" Va inteleg
punctul de vedere ", pentru a va arata interesul pentru ceea ce spune vorbitorul.

Puneti intrebari ocazionale, atunci cand este necesar, pentru a clarifica informatiile sau pentru
a solicita mai multe detalii.

Zambiti si fiti placuti, nu conflictuali sau defensivi.

Fiti gata sa oferiti feedback si raspundeti daca vorbitorul doreste un raspuns.

Transmite semnale nonverbale care arata confort, cum ar fi zambind, din cap si respectand
spatiul personal. Fii atent si la semnalele care arata frustrare, cum ar fi incrucisarea bratelor,
privirea in depdrtare si apucarea unui stilou sau a bratului scaunului.

Luati notite daca situatia o cere.
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Poate pdrea nedrept, dar aspectul este esential pentru a face o impresie buna. Daca Mihai
ajunge la o intalnire purtand imbracaminte neingrijite sau necorespunzatoare, partile
interesate ar putea presupune ca Mihai isi desfasoara afacerea in acelasi fel in care se imbraca.

Alegerea imbracamintei adecvate poate fi confuza. Ceea ce este acceptabil pentru o companie
poate fi inacceptabil pentru altii si diferentele culturale de la o natiune la alta pot fi, de
asemenea, gresit intelese. Cu toate acestea, exista standarde universale pentru prezentarea
unei imagini profesionale. Tineti cont de urmatoarele aspecte atunci cand va intalniti cu o
persoana interesata:

Cel mai important, indiferent de ce purtati, hainele trebuie sa fie curatate si calcate.
Pantofii trebuie lustruiti si in stare buna.

Parul tau ar trebui sa fie elegant.

Colonia, parfumul si machiajul trebuie aplicate usor.

Unghiile trebuie sa fie curate si ingrijite si cu o lungime rezonabila.

Rochia conservatoare este, pentru femei, intotdeauna o alegere buna.

Gdndeste-te la hainele pe care le ai in dulapul tdu. Ce ar putea fi potrivit pentru o intdlnire cu
un investitor sau un interviu de angajare?

1.7 Pastrarea inregistrarilor

1.7.1 Ce inregistrari ar trebui sa pastrati?

Mihai s-a intors de la prezentarea sa cu un sentiment bun ca va primi slujba. El sa mai intors si
cu altceva, un dosar plin cu documente! El are o copie a documentului de aplicare, chitante
pentru resursele necesare pentru prezentare, un jurnal de cheltuieli de calatorie, note despre
intalnire si brosuri despre afacerea clientului.

Ar trebui Mihai sa pastreze toate aceaste documente? Bineinteles ca ar trebui! Aceste
documente sunt dovezi valoroase ale intalnirii sale.

Mentinerea inregistrarilor detaliate si corecte este unul dintre cele mai importante obiceiuri pe
care un antreprenor o poate dezvolta. inregistririle precise ajutd un proprietar al afacerii s3
evalueze dacd afacerea se imbunatiteste. inregistririle v pot ajuta s3 identificati ce produse
se vand cel mai bine, pe care dintre produse clientii cheltuiesc cel mai mult, cat de mult a
colectat venitul companiei, cat de multi bani s-au cheltuit si unde au fost cheltuiti. Aceasta este
doar o parte din informatiile care figureaza in documentele unei afaceri.

Desigur, nu fiecare bucata de hartie pe care Mihai o are in cazul sau este o inregistrare de
afaceri valoroasa. Daca intreprinzatorii ar fi tinut fiecare bucata de hartie, ar fi coplesiti!
Aproape toate inregistrarile pe care antreprenorii ar trebui sa le pastreze sunt legate de una
din cele cinci domenii de activitate:

Venituri - O companie trebuie sd poatd vedea cum si cand venitul a fost primit. Inregistrarile
privind veniturile includ achizitiile clientilor, imprumuturile, granturile, darurile si dobanzile pe
care intreprinderea le-a primit asupra investitiilor.

Cheltuieli - Ca un individ, o afacere cheltuie bani. Inregistrarile referitoare la cheltuieli includ
carnetul de cecuri al companiei, chitantele de la casa de marcat, extrasele de carduri de credit
si facturile furnizorilor.

Angajatii - Tnregistrarile angajatilor sunt impartite in trei categorii: angajare, salarizare si
performantad. Angajatorii folosesc inregistrarile angajatilor pentru a se conforma legilor si
reglementdrilor si pentru a ajuta la evaluarea performantei angajatilor. nregistrarile
angajatilor contin informatii despre salariati, venituri, formare si evaluari.
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Inventar - Inventarul este materialul pe care il pot utiliza stocurile unei companii in realizarea
produsului sau produsul in sine. De exemplu, inventarul lui Mihai include componente de
calculator pe care le-a stocat si toate calculatoarele pe care le-a finalizat. Inregistrarile legate
de inventar includ un jurnal al perioadei in care au fost primite materialele, daca sau cand au
fost utilizate si inregistrari ale costului materialului.

Active - La fel ca un bun personal, un activ al afacerii este ceva detinut de afacere si are
valoare, cum ar fi mobilierul, masinile si echipamentele de birou. Tnregistrarile privind activele
includ numerele de serie ale echipamentelor, atunci cand un activ a fost cumparat sau vandut,
precum si preturile de cumparare sau de vanzare.

Una dintre cele mai importante utilizari ale inregistrarilor comerciale este determinarea cotei
de impozitare pe care o va plati afacerea. Majoritatea intreprinderilor mici utilizeaza un
contabil pentru a-si pregati documentele fiscale, dar fara inregistrari bune, pot fi facute greseli
costisitoare!

1.7.2 Organizarea si securizarea inregistrarilor

Unele inregistrari de afaceri sunt obligate prin lege sa fie pastrate. Cat timp trebuie sa fie
pastrate variaza, in functie de tipul de afacere si de locatia afacerii. Din aceasta cauza, cei mai
multi proprietari de afaceri mici primesc sfaturi de la un avocat care le poate spune ce
evidente trebuie sa tina in conformitate cu toate legile aplicabile.

O inregistrare de afaceri poate fi un document fizic sau un fisier electronic. Indiferent de
forma, inregistrarile ar trebui sa fie organizate si securizate.

Mihai trebuie sa inceapa sa-si organizeze inregistrarile fizice acum, inainte ca gramezile de
hartie sa acopere biroul sau. Avand un sistem cuprinzator de arhivare pentru inregistrarile de
hartie economisiti timp, bani si energie. Utilizati urmatoarea abordare pentru a stabili si
mentine un sistem de arhivare:

1. Evaluati si actionati - Doar pentru ca pot fi arhivate nu inseamna ca ar trebui sa fie. Puneti
urmatoarele intrebari: "Sunt obligat sa pastrez acest lucru?"; "Este un duplicat?"; "Pot gasi
aceste informatii in alta parte?" si "Ce actiune este necesara?" Daca actiunea va dura doar
cateva minute (cum ar fi scrierea unui cec), atunci faceti-o. Nu puneti hartia intr-o alta
gramada "de facut".

2. Contine si clasificati - O alta intrebare buna pe care o puteti intreba atunci cand dezvoltati
un sistem este "Cum o voi gasi?" Incepeti prin sortarea fisierelor in categorii largi cum ar fi
clientii, furnizorii, imprumuturile si cheltuielile. Apoi impartiti aceste categorii in subcategorii.
De exemplu, clientii pot fi impartiti in clienti activi, intrebari, plangeri, perspective. Etichetarea
si copierea codurilor de fisiere si folosirea dulapurilor de depozitare faciliteaza localizarea
inregistrarilor.

3. Mentineti - Tineti fisierele actualizate. Verificati inregistrarile zilnic. Aruncati hartiile
invechite si corespondenta nedorita. Deplasati fisierele inactive (cum ar fi furnizorii care nu
mai sunt utilizati) intr-o zona de arhivare.

Unele inregistrari ar putea contine date confidentiale, cum ar fi adresa angajatului sau
informatiile financiare ale unui client. Aceste inregistrari trebuie manevrate cu grija. Acestea ar
trebui sa fie depozitate intr-un dulap inchis si intotdeauna sa se intoarca acolo imediat dupa
utilizare.

O mare parte din informatiile transmise astazi sunt transmise electronic. A avea un sistem de
organizare si securizare a inregistrarilor electronice este la fel de important ca si un sistem fizic
de arhivare. Cu toate acestea, putini oameni dezvolta un astfel de sistem deoarece considera
ci este o sarcin dificil3. In realitate, organizarea de inregistréri pe un computer poate fi
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realizata doar cu cativa pasi:

Clasificare- La fel ca un sistem fizic, fisierele electronice sunt clasificate si subcategorizate.
Acest lucru se poate face prin crearea unui dosar (director) pentru fiecare categorie. De
exemplu, un dosar ar putea fi creat pentru furnizori. In cadrul acelui dosar, puteti crea
subdirectoare pentru articole precum "piese" sau "consumabile de birou".

Folositi un sistem de numire - Un sistem de numire permite colectarea de informatii utile de la
numele inregistrarii. inregistrarile asociate pot partaja un format comun cum ar fi: categorie_
subcategorie_nume. De exemplu, o factura de la Acme Computers pentru achizitionarea de
piese este denumita furnizor_piese_acmecomputers. Exista multe modalitati de a crea un
sistem de numire, singura regula fiind aceea ca trebuie sa fie inteleasa de utilizatori.
Mentineti - Fisierele electronice pot fi umplute la fel de repede posibil ca si fisierele fizice!
Curatati periodic fisierele electronice prin stergerea inregistrarilor vechi sau depasite.

Tnapoi in mod regulat - Multi oameni ignora necesitatea de a crea copii de rezerv3 ale fisierelor
si, mai tarziu, le pare riu cand existd o defectiune hardware si au pierderi mari! inregistrérile
de pe computer pot fi usor copiate pe un hard disk extern, un disc sau un serviciu de backup
online. Evitati tendinta de a imprima inregistrarile ca o copie de rezerva pentru ca nu este
obiectivul depozitarii electronice.

Astazi, securitatea informatica este o preocupare tot mai mare. O modalitate de a proteja
securitatea nregistrarilor dvs. electronice este pastrarea computerului desktop in siguranta.
Bune practici pentru securitatea desktop includ:

Instalarea si utilizarea software-ului anti-virus

Crearea de parole de administrator si de utilizator greu de ghicit si cerinte stricte pe care
parolele sa le indelineasca (numar minim de caractere, aractere speciale, schimbare periodica)
Discretie atunci cand deschideti e-mailuri, faceti clic pe hyperlink-uri in e-mail sau utilizand
site-uri de retele sociale

Instalarea in timp util a celor mai recente actualizari pentru sistemul dvs. de operare si
software-ul aplicatiilor folosite.

1.8 Oferirea unui serviciu bun pentru clienti

1.8.1 Dezvoltarea unui program de servicii pentru clienti

Pastrarea confidentiala a informatiilor despre clienti este o parte importanta a unui bun
program de servicii pentru clienti. Serviciul de relatii cu clientii este tot ceea ce face o afacere
pentru a-si mentine clientii fericiti, Tnainte si dupa ce au cumparat un produs sau un serviciu.
Intreprinzatorii investesc mult timp, energie si bani pentru a-si mentine clientii fericiti, chiar si
dupa ce au cumparat deja produsul. Ei stiu ca un client satisfacut poate deveni un client care
va reveni si va cumpara in continuare si o buna sursa de publicitate.

Ganditi-va la un moment in care ati avut parte de un serviciu bun pentru clienti. Te-ai intors la
acea afacere si ai cumparat mai mult? Ai spus cuiva despre afacere?

Mihai a Tnvatat multe despre a fi antreprenor. Dupa ce si-a dat seama ca avea aptitudini
deosebite si putea sa-si valorifice expertiza, a facut cercetari si a luat decizia de a-si incepe
propria afacere. El chiar a gasit finantare pentru compania sa si a facut o prezentare de vanzari
unui potential client! Acum ca afacerea lui Mihai este gata sa faca prima vanzare, isi da seama
ca are o noua responsabilitate. El trebuie sa ofere clientilor sdi un serviciu bun.
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Exista mai multe elemente intr-un program eficient de servicii pentru clienti, inclusiv
urmatoarele:

Pastrati o atitudine de " in primul rand clientul "- Pentru multi antreprenori noi este tentant sa
puna obiective personale deasupra obiectivelor clientului. Dar pentru a-si mentine si dezvolta
afacerea, Mihai trebuie sa-si dezvolte o atitudine de tipul " in primul rand clientul", cel mai bun
interes atat al clientului, cat si al noii sale afaceri. De exemplu, Mihai poate avea de ales intre
intarzierea la locul de munca intr-o zi pentru a face ceva distractiv cu prietenii si indeplinirea
angajamentul fata de clientul sau.

Comunicati - Cu cat Mihai vorbeste mai mult clientului sau, cu atat mai putine neintelegeri vor
avea loc. Mihai trebuie sa continue sa comunice cu clientul sau, trebuie sa revizuiasca planul
de actiune al proiectului si orice schimbari in plan.

Obtineti feedback de la clienti - Clientii sunt o sursa excelenta de cercetare a pietei.
Tntrebandu-si clientii, ce le-a placut, nu le-a placut si cu ce alte servicii {i pot ajuta s3-si
revizuiasca si sa isi dezvolte afacerea.

Respectati-va promisiunile - intr-un efort de a castiga in afaceri, companiile promit uneori
rezultate pe care nu le pot livra. Dezamagirea unui client este una dintre cele mai rapide cdi de
a pierde acel client. Daca Mihai are incredere ca poate sa-si finalizeze proiectul in patru zile, ar
putea sa estimeze ca ii va lua cinci zile astfel, Mihai poate sa planifice orice probleme
neasteptate care ar putea aparea. Daca ii sunt suficiente cinci zile pentru a-si termina treaba,
el si-a indeplinit promisiunea fata de client.

Fiti consecventi - Cand serviciul este consecvent, clientii dezvolta un sentiment de familiaritate
si confort, stiind la ce se pot astepta atunci cand acestia se adreseaza companiei. Acest nivel de
confort poate duce la repetarea afacerilor si a recomandarilor.

Pe masura ce afacerea lui Mihai creste, programul sau de servicii pentru clienti se va extinde
pentru a include urmatoarele:

Formarea angajatilor - Angajatii reprezinta principalul contact pe care un client il are cu
compania. Cu toate acestea, nu toata lumea se naste cu abilitati bune de comunicare. Angajatii
trebuie, de asemenea, sa aiba autoritatea de a rezolva problema clientului, sa aiba acces usor
la informatiile care ar putea fi necesare pentru a asista clientul si sa stie cum sa gestioneze un
client care este stresat sau furios.

Cresterea comunicarii - Este important sa fie usor pentru client sa comunice cu compania.
Sondajele, cardurile de raspuns, site-urile web, e-mailul si accesul gratuit la telefon ajuta
clientii sa intre in contact cu compania. Comunicati frecvent cu clientii. Daca acestia au
cumparat ceva, contactati-i prin telefon sau e-mail si cereti feedback pentru achizitia lor.
Trimiteti-i informatii despre un produs nou sau doar intrebarea daca au nevoie de servicii
suplimentare.

Chiar daca o companie atinge un nivel bun si consistent al serviciului pentru clienti, uneori vor
exista clienti nesatisfacuti. Unele studii arata ca, daca plangerea unui client nu este solutionata
rapid, peste 90% dintre clientii nemultumiti nu vor reveni la companie. La fel de important este
faptul ca acei clienti nemultumiti vor spune altor 10 - 20 de persoane despre experienta lor
proasta. Acest lucru poate costa o companie atragerea de noi clienti!

Desi niciun proprietar de afaceri nu se bucura de audierea unui client care se plange, o
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plangere poate contine informatii valoroase. Studiile au aratat ca aproape toti clientii
nemultumiti nu se plang niciodata - nu cumpara din nou de la acea companie. Tineti cont de
acest lucru atunci cand aveti de-a face cu clienti dificili, deoarece acestea dau de fapt sansa
companiei de a i mentine in calitate de clienti!

Scopul pentru care se ocupa cu un client furios este de a preveni situatia de conflict intre client
si companie. Cand aveti de-a face cu un client nemultumit, tineti cont de urmatoarele:
Recunoasteti sentimentele clientului - Clientii nu doresc doar rezolvarea problemei, ci vor ca
cineva sd asculte ceea ce are de spus. Expresii precum "Inteleg frustrarea ta "si" Imi pare rdu c§
ai avut o experienta rea ", permite clientului sa stie ca ascultati.

Scrieti faptele - Prin scrierea faptelor de plangeri, puteti sa va pastrati pe dvs. si pe clientii dvs.
sa va axati pe problema reala si evitati sa va concentrati asupra aspectelor emotionale ale
situatiei.

Pastrati-va calmul - Trebuie sa ramaneti rabdatori si profesionisti, nu trebuie sa va ridicati
vocea, sa folositi limbaj abuziv sau sa deveniti agresivi in fata clientului.

Prezentati o solutie - asteptati pana cand clientul se calmeaza si este gata sa vorbeasca despre
o solutie. O intrebare buna este "Ce credeti ca ar trebui sa faca compania? " Acest lucru fi
indepdrteaza pe client de la plangere si il conduce spre solutie. Uneori, solutia ar putea sa
dureze timp Daca problema nu poate fi rezolvata imediat, permiteti clientului sa stie ca
problema a fost inteleasa si ce masuri vor fi intreprinse pentru remedierea acesteia. Dati-i
clientului un interval de timp pentru a astepta un raspuns la plangere.

1.8.2 Pastrarea clientilor

De ce o companie incearca atat de mult sa pastreze un client, chiar si unul nemultumit?
Aceasta se datoreaza faptului ca intreprinderile nu sunt construite pe o singura vanzare catre
un singur client. Ele sunt construite pe afaceri repetate: clientii care cumpara de la companie
din nou si din nou. Repetarea afacerii are multe avantaje economice. Este mai putin costisitor
ca o afacere sa aduca un client inapoi decat sa atraga un nou client. Clientul repetat nu are
nevoie ca afacerea sa cheltuiasca mai multi bani pe publicitatea noua sau extinsa deoarece
clientul este deja familiarizat cu compania si cu produsul. Clientii care revin achizitioneaza, de
obicei, 0 gama mai larga de produse comparativ cu un client nou sau cu un client care
cumpard o singurd datd, ceea ce creste in mod evident veniturile companiei. In plus, clientii
care revin sunt o sursa excelenta de publicitate gratuita! Multi clienti multumiti vorbesc cu altii
despre produsele companiei.

Avand o reputatie bund pentru un serviciu sau produs este un mod important in care o afacere
incearca sa mentina clientii. Alte modalitati includ urmatoarele:

Construirea unei relatii cu clientul - Vorbiti frecvent cu clientii, fie prin telefon, fie prin e-mail,
fie prin scrisoare. Cereti-le feedback. Lasati-i sa stie ca afacerea este interesata de opinia lor.

A deveni o resursa - Oferiti clientilor mai mult decat produsul. Educati-i despre competitie si
industrie. Aratati-le cai suplimentare prin care produsul poate fi util in afacerea lor si dati idei
despre cum sa reduceti costurile sau sa cresteti propria afacere. Furnizorii buni invta despre
afacerile clientilor lor si ce este important pentru ei.

Intelegerea limitarilor companiei - Uneori clientii solicitd mai mult decat poate livra compania.
Fiti sinceri si [asati clientul sa stie ca ceea ce cere este in afara domeniului de expertiza al
companiei. indrumati-l citre o companie care i poate ajuta. in acest fel, afacerea fsi
construieste increderea prin a fi sincera si devine o resursa pentru client.

Spuneti "multumesc" - Este evident ca o afacere ar trebui sa multumeasca clientilor pentru
achizitiile lor, dar aceste cuvinte simple sunt adesea trecute cu vederea. Este esential ca un
client sa stie ca este apreciat. Astfel, el nu va dori sa se indrepte spre alte companii.
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Multe companii au programe formale care fac ca beneficiarul sa se intoarca. Aceste programe
sunt numite programe de retentie a clientilor sau programe de fidelizare a clientilor.
Programele de retinere a clientilor recompenseaza un client pentru achizitii repetate de la o
companie. Aceste recompense incurajeaza clientul sa se intoarca.

Desi exista multe tipuri diferite de programe de fidelizare a clientilor, aproape toate au
aceleasi elemente de baza:

Tnscriere - Programul de fidelizare a clientilor poate fi gratuit pentru client (card de fidelizare)
sau poate necesita o taxa (cum ar fi un membru al clubului). Formularul de inscriere ofera
informatii despre client, care pot fi stocate si folosite pentru a urmari tendintele importante
ale clientilor.

Recompensa - recompensa programului trebuie sa fie valoroasa pentru client si realizabila
intr-un timp rezonabil. Cele mai multe programe atribuie puncte bazate pe achizitiile clientului.
Tipurile de recompense pot varia. Unele recompense comune ale programelor includ bunuri
fizice, reduceri, evenimente numai pentru membri sau servicii prioritare (cum ar fi permisiunea
sa urce primul la bordul unui avion).

Rascumparare - Programul de retinere defineste cate puncte trebuie sa acumuleze un client
pentru a primi anumite recompense. Atunci cand un client rascumpara punctele si primeste
recompensa, creste gradul de satisfactie al acestora in program si in afaceri in general.

Feedback - Informatiile colectate pe formularul de inscriere permit unei companii sa comunice
personal cu membrii.

1.8.3 Extinderea bazei de clienti

Clientii care au revenit formeaza baza de clienti a companiei. Baza de clienti este alcatuita din
persoanele pe care o companie ii deserveste in prezent. Antreprenorii inteleg ca o baza de
clienti puternica inseamna vanzari consistente si este foarte importanta pentru cresterea
companiei.

O afacere trebuie sa atraga noi clienti pentru a creste. Bazele sale de clienti existente pot ajuta
sa aduca noi clienti in afacere. Atunci cand un client existent ii spune cuiva despre companie, el
se numeste publicitate "din vorba in vorba". Clientul existent contribuie la dezvoltarea unui
potential nou client! Aceasta este una dintre cele mai bune forme de publicitate pe care le
poate avea o companie. Nu costa nimic si, de obicei, potentialul client are incredere in opinia
persoanei care promoveaza compania.

De asemenea, o companie poate solicita ajutorul clientilor sai, solicitand un raport. O marturie
este o declaratie a unui client care recomanda compania altora. Uneori, clientii potentiali se
tem sa cumpere de la 0 companie noud, deoarece nu stiu ce sa se astepte. Cand citesc sau aud
despre cineva care a avut succes in afacere, ajuta la diminuarea fricii.

Clientii ar putea cunoaste alte persoane care au nevoie de produsul companiei. Acestia pot
ajuta proprietarul companiei sa contacteze acesti oameni prin trimiterea unei informari. O
trimitere este o informatie despre un client potential pe care o afacere 1l primeste de la un
client curent. intreprinderile oferd uneori recompense clientilor care ofera recomandari.

Multi clienti, indiferent daca sunt persoane fizice sau companii, au propriile site-uri web. O
companie poate colabora cu acesti clienti pentru a oferi legaturi catre afacere. Acest lucru
extinde capacitatea afacerii de a ajunge la oameni noi.

Utilizarea clientilor existenti reprezinta o modalitate rentabila de a gasi potentiali noi clienti.
Mihai Tsi incepe efortul de a-si dezvolta afacerea, cerandu-i loanei o scrisoare de recomandare
si o lista de recomandari.
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Mihai are noroc ca are un client ca loana, care este incantata sa-l ajute sa-si dezvolte afacerea.
Nu fiecare afacere se poate baza pe clientii existenti pentru planurile lor de dezvoltare. Din
fericire exista multe alte modalitati de a atrage noi clienti!

Publicitatea este un mod obisnuit Tn care o companie ajunge la potentialii clienti. Publicitatea
este un anunt platit despre afacere. Pentru a obtine cele mai multe beneficii din banii cheltuiti
pe publicitate, antreprenorii revin la cercetarea lor pe pietele tinta. Aceasta cercetare le ajuta
sa decida unde sa-si plaseze publicitatea, cum ar fi televiziunea, revistele, radioul sau
panourile, si ce sa spun pentru a atrage clientii vizati.

Cel mai mare avantaj al publicitatii este ca antreprenorii au control complet. Ei decid cum va
arata reclama, ce mesaj doreste clientul sa primeasca si unde, cand, si cat de des va aparea
reclama.

Un alt avantaj este ca mesajele catre pietele tinta raman in concordanta. Repetarea mesajului
ajutd o afacere sa stabileasca o identitate cu clientul. Clientii potentiali se vor familiariza cu
afacerea, diminuand temerile pe care le pot avea despre incercarea unui produs nou.

Cel mai mare dezavantaj al publicitatii este ca necesita bani. Cand banii sunt cheltuiti pe
publicitate, acestia nu sunt disponibili pentru alte nevoi ale afacerii. intreprinderile trebuie sa
se asigure ca beneficiile pe care le primesc din publicitate merita costul.

Un alt dezavantaj este ca beneficiile publicitatii ar putea sa nu fie realizate imediat. Este nevoie
de timp pentru un potential client sa vada anunturile, sa recunoasca afacerea si sa se simta
confortabil incercand produsul.

O afacere mica poate ajunge la potentialii clienti din intreaga lume prin Internet. O afacere
poate utiliza instrumente online pentru a-si extinde baza de clienti in mai multe moduri
diferite:

Creati un site Web - Un site de afaceri permite clientilor potentiali sa cunoasca si sa
contacteze compania, indiferent de locul in care se afla in lume.

Utilizati serviciile online - Furnizorii de servicii Internet ofera de obicei servicii online, cum ar fi
panouri publicitare si centre de cumparaturi pe Internet, in cazul in care o afacere isi poate
lista serviciile.

Grupuri de stiri - Un grup de stiri este un forum online Tn care oamenii lasa mesaje despre
subiectele selectate. Mesajele reprezinta o discutie continua. Cand antreprenorii intrd in
discutie, acestia au posibilitatea de a-si prezenta afacerile si de a efectua studii de piata simple.
Email - E-mailul este rapid si usor de utilizat. Elaborati o lista de clienti sau recomandari si
trimiteti-le e-mailuri informative si distractive care evidentiaza afacerea. Cu toate acestea,
aveti grija sa nu deranjati pe cineva cu publicitate nedorita sau excesiva. Acest lucru este
cunoscut sub numele de spam si poate duce la trimiterea de e-mailuri catre foldere speciale
"spam", adesea sterse fara a fi citite.

Legatura cu alte site-uri web - intreprinderile care impartisesc o piata tintd comund permit
adesea clientilor unuia dintre site-urile web sa se conecteze la site-ul celuilalt.

Site-urile de socializare - Facebook, MySpace si Twitter ofera antreprenorilor posibilitatea de a
comunica cu clientii lor si de a-si viza piata in timp real.

O cautare rapida pe Internet poate dezvalui mai multe modalitati prin care intreprinderile
folosesc Internetul pentru a comunica cu clientii si a-si dezvolta afacerea.

Sumar

A fost o calatorie lunga, dar compania al lui Mihai este deschisa pentru afaceri si pentru
servirea clientilor!

Mihai a Tnceput cu o evaluare completa si onesta a setului sau de abilitati. Abilitatile sunt
impartite in hard skills care sunt usor de masurat si soft skills care aratda modul in care ne
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raportam la ceilalti.

El si-a analizat ideea de afaceri pentru a determina daca este o oportunitate de afaceri buna.
Amintiti-va ca o idee ar putea fi o oportunitate de afaceri buna daca:

Alti oameni au nevoie de produsul pentru a rezolva o problema pe care o au.

Produsul poate fi furnizat la un pret pe care oamenii sunt dispusi sa il plateasca si este inca
suficient de mare pentru ca proprietarul afacerii sa obtina un profit.

Afacerea va lucra in comunitate.

Antreprenorul are abilitatile de a crea afacerea.

Antreprenorul are resursele necesare pentru a incepe afacerea inainte ca altcineva sa o faca.
Afacerea este sustenabila, ceea ce inseamna cd poate continua o perioada lunga de timp.
Tehnologia exista pentru a crea afacerea.

Studiul de piata I-a ajutat pe Mihai sa decida ca ideea lui a fost buna. El si-a identificat piata
tinta, si-a analizat cercetarea si a tras concluzii pe baza acestei cercetari.

Dar Mihai a vrut cu adevarat sa inceapa o afacere noua? Antreprenoriatul implica
responsabilitati juridice, sociale si etice pe care Mihai nu le-a avut atunci cand el doar ii ajuta
pe prieteni.

Si companiile au nevoie de finantare. Ele genereaza venit prin vanzari, dar exista si alte surse
de finantare. Acestea includ:

Finantare traditionala

Finantare netraditionala

Strangere de fonduri

Mihai a cercetat piata pentru a gdsi potentialii clienti. Dupa ce a fost gata sa se apropie de
primul sau potential client, Mihai a pregatit un document de domeniu si si-a prezentat planul
clientului. Un document de domeniu este un document scris care detaliaza ce se pot astepta
unul de celalalt furnizor si client in timpul desfasurarii activitatii. Descrierea detaliata a
produselor oferite, elimina multe neintelegeri si face parte dintr-un program bun de servicii
pentru clienti.

Toate intreprinderile, chiar si cele cu un singur angajat, ar trebui sa aiba o atitudine "in primul
rand clientul". Un serviciu bun pentru clienti inseamna comunicare cu clientul, permitand
astfel clientului sa comunice cu afacerea, mentinand un nivel ridicat de calitate a serviciilor si
oferind ceea ce a fost promis. De asemenea, o companie are responsabilitatea de a pastra
datele personale ale clientilor confidentiale si protejate.

Serviciul bun pentru clienti va ajutd sa pastrati clientii. Intreprinderile nu sunt construite pe o
singura vanzare catre un singur client. Ele sunt construite pe afaceri repetate. Revenirea
clientilor costa mai putin decat atragerea de clienti noi si poate ajuta la dezvoltarea afacerii.
Clientul lui Mihai, loana, a ajutat la atragerea de noi clienti prin trimiteri si o recomandare.
Asigurandu-se ca si-a inteles toate responsabilitatile ca antreprenor, Mihai a creat o afacere
mica, gata sa creasca!

Felicitari! Ati finalizat studiul de caz si sunteti gata pentru noi experiente. Speram sa v-ati

bucurat de calatoria lui Mihai si doriti sa aflati mai multe despre aventurile personajelor
antreprenoriale ale acestui curs in urmatoarele 6 capitole.
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Start-up Hub:
INTRODUCERE TN ANTREPRENORIAT
7 STUDII DE CAZ
Utilizarea cunostintelor TIC in dezvoltarea afacerii

STUDIU DE CAZ #2

2 Internet Cafe Start Up

2.0 Introducere

2.0.1 Introducere in studiul de caz

Acest studiu de caz urmareste doi studenti, Maria si Alex, care lucreaza pentru a rezolva o problema comuna:
accesul la internet de care au nevoie pentru a-si finaliza studiile nu le este disponibil Tntr-un mod eficient si
rentabil.

n timp ce cauti o solutie, Maria si Alex descoperd antreprenoriatul. Conceptele si terminologia privind
proprietatea asupra afacerilor sunt explorate pe parcursul acestui studiu de caz. Unele dintre conceptele
abordate includ:

- Recunoasterea oportunitatilor de afaceri
- Riscuri si recompense ale proprietatii afacerii
- Procesul de luare a deciziilor

Maria si Alex isi folosesc noile abilitati pentru a-si rezolva problema. in cele din urm3, ei elaboreaza un plan bine
documentat pentru viitoarea lor afacere.

2.1 Ganditi ca un antreprenor

2.1.1 Recunoasterea unei probleme

Maria si Alex au identificat o problema in viata lor. Aceasta problema este impartasita de multi oameni din
orasul lor. Atunci cand isi dau seama ca problema lor nu are o solutie usor disponibila, ei considera ca ar putea
fncepe o nouad afacere pentru a rezolva problema.

Acesta este un exemplu de gandire antreprenoriala.

Antreprenorii
Antreprenorii creeaza, opereaza sifsi asuma riscul pentru o nouad afacere. Ei recunosc ca ceea ce unii oameni
vad ca fiind o problema poate fi de fapt o oportunitate de afaceri.

Au fost demarate multe companii renumite pentru ca un antreprenor dorea sa rezolve o problema. Bill Gates a
fost un rezolvator de probleme. inainte de a incepe Microsoft, majoritatea software-urilor erau prea complicate
si confuze. Gates a rezolvat aceasta problema prin crearea de software mai usor de utilizat.

Rezolvarea problemelor este doar o modalitate de a recunoaste o noud oportunitate de afaceri. Exista sase
radacini de oportunitate:

Rezolvarea problemelor - Obstacole sau provocari pe care afacerea le-ar putea rezolva

Modificari - Legi, situatii sau tendinte care evolueaza in timp

Inventii - Produse complet noi care sunt dezvoltate

Concurenta - Face acelasi lucru mai eficient decat alte companii

Avans tehnologice - Adaptarea noii tehnologii la un produs existent

Cunoasterea unica - intelegerea profunda a serviciilor sau produselor ce sunt dorite de catre oamenii din zona
dvs.

Gandirea antreprenorialad este esentiala pentru succesul dvs., indiferent daca sunteti proprietar al unei companii
sau un angajat.
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Un antreprenor lucreaza intr-un mediu de incertitudine. Un antreprenor ar putea incerca mai multe idei de
afaceri Tnainte de a avea succes sau ar putea avea succes la prima incercare.

Multi oameni nu se simt confortabil in acest mediu. De fapt, majoritatea oamenilor castiga un salariu lucrand ca
angajati in afacerea altcuiva. Angajatii care gandesc ca antreprenori sunt un beneficiu pentru companie.
Angajatorii remarca persoane care:

- Propun solutii la problemele cu care se confrunta compania.
- Recunosc noi oportunitati pentru companie.

- Cautd modalitati de crestere a profiturilor.

- Invata noi abilitati si iau noi responsabilitéti.

Angajatii la nivel executiv ar putea sd negocieze o parte din salariul lor Tn actiuni ale companiei. Aceasta
fnseamna ca au devenit partial proprietari ai companiei si trebuie sa gandeasca ca antreprenorii.

Detinerea afacerilor are atat recompense, cat si riscuri. Rasplata cel mai frecvent mentionata este ca
proprietatea este cheia bogatiei. Proprietarii de afaceri platesc de obicei un salariu. De asemenea, proprietarii isi
pot plati o parte din profiturile companiei. De asemenea, proprietarii pot beneficia foarte mult de vanzarea unei
companii de succes. Alte recompense includ mandria in afaceri, controlul timpului, controlul asupra mediului de
lucru si integrarea in comunitatile locale si internationale.

Cel mai evident risc pentru proprietatea comerciald este faptul ca afacerea ar putea esua. Daca afacerea nu
reuseste, proprietarul ar putea pierde o parte din banii investiti sau Tntreaga suma investitd in afacere.
Tmpreun3 cu banii, proprietarul nu poate recastiga timpul petrecut pentru inceperea si desfisurarea afacerii.

Banii si timpul petrecut de proprietar pentru afacerea care nu a reusit puteau sa fi fost folosite facand altceva.
Valoarea a ceea ce a fost pierdut se numeste costul oportunitatii.

De exemplu, dacd o persoana decide sa fie un angajat, costul de oportunitate este dat de banii care ar fi putut fi
castigati folosind acelasi timp si energia dezvoltand o afacere.

Aceasta persoand a decis ca avantajele de a fi angajat au compensat costurile de oportunitate sau, ar putea sa
se teama de riscurile de proprietate asupra afacerii.

Antreprenorii accepta riscul, dar fac tot posibilul pentru a-I reduce.

Cautati pe Internet articole care descriu trasaturile unui antreprenor de succes.

2.1.2 Identificarea unei posibile solutii

Una dintre cele mai puternice metode de a minimiza riscul de a Tncepe o afacere noua este de a folosi un
antrenor sau mentor. Antrenorii folosesc propria lor experienta pentru a ajuta proprietarul afacerii sa rezolve
problemele, sa-si reduca riscurile si sa rdmana entuziasmati de afacere. Ei asculta, motiveaza si ghideaza noul

proprietar al afacerii. Un antrenor impartaseste experientele si preda prin exemplu.

Maria si Alex i-au cerut unchiului Mariei, dl lonescu, sa fie antrenorul lor. El reprezintd o alegere buna pentru a fi
antrenor pentru ca:

Are experienta necesard. Detine propria afacere de mai multi ani.
Locuieste Tn apropiere si i poate indruma n situatii specifice zonei lor.
Are un interes personal pentru succesul lor.

DI. lonescu asculta mai intai cum descriu problema Maria si Alex. El fi motiveaza ldudandu-le gandirea
antreprenoriala si 1i indruma, determinandu-i sa se gandeasca la ideile de afaceri. Isi impartdseste experienta si
le ofera exemple pentru ai ajuta sa-i invete pasii necesari pentru a-si incepe propria afacere.
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Un antrenor nu rezolva problema pentru antreprenor. Un antrenor ghideaza antreprenorul in procesul de luare
a deciziilor.

Maria si Alex au descris problema clar si detaliat domnului lonescu. Acum este necesar ca ei sa se gandeasca la
posibile solutii care s& fie descrise la acelasi nivel de detaliere. Tn calitate de antrenor, domnul lonescu solicit3
tinerilor sa descrie ce ar putea sa reprezinte o solutie "perfecta" pentru problema lor. Ei fac o lista cu
caracteristicile importante pe care le considera ca solutia ar trebui sa le ofere.

Caracteristicile importante sunt caracteristicile care vor avea cel mai mare impact asupra satisfactiei clientilor.

Aceste caracteristici sunt cele care trebuie sa fie prezente in orice idee de afaceri noua pe care tinerii aleg sa o

implementeze. Acum studentii trebuie sa ia in considerare ce tipuri de noi oportunitati de afaceri pot oferi cele
mai multe sau toate caracteristicile pe care le-au descris in solutia lor "perfecta".

Identificarea optiunilor este primul pas n procesul de luare a deciziilor.
Unde gdsesc antreprenorii idei de afaceri? PRETUTINDENI! Trei caracteristici importante ajutd un antreprenor sa
identifice idei noi:

Ascultd. Ascultand pe altii, antreprenorii identificd idei despre imbunatatirea unei afaceri sau despre crearea
unei noi afaceri.

Observa, fiind atenti, antreprenorii au idei despre cum sa ajute societatea, despre intreprinderi sa Tnceapa si
despre ce au nevoie oamenii.

Ei cred ca atunci cand antreprenorii recunosc o problemd, ei se gandesc la produse care ar putea oferi solutii.

2.1.3 Evaluarea solutiei posibile

Maria si Alex identifica trei idei de afaceri posibile: un Chiosc Internet creat intr-o afacere existentd, un serviciu
mobil Tn care Maria si Alex ar aduce calculatoarele la locatia fiecarui client in functie de Intalnire si un Internet
cafe creatd intr-o afacere existenta.

Dar o idee de afaceri nu este intotdeauna o oportunitate de afaceri! O oportunitate se bazeaza pe ceea ce
doresc consumatorii, nu pe ceea ce vrea proprietarul afacerii. Tinerii doresc sa isi rezolve problema accesului la
Internet. Dar, altii au aceeasi nevoie? Sunt oameni dispusi sa cumpere solutia de la Maria si Alex? Daca nimeni
altcineva Tn orasul lor nu este un utilizator de internet, aceste idei de afaceri nu s-ar potrivi comunitatii. Nu ar
exista nici o oportunitate de a vinde produsul pentru ca nimeni nu ar avea nevoie de el!

Ideile de afaceri trebuie sa treaca un test de validitate pentru a determina daca acestea sunt oportunitati reale
de afaceri.

Optiunile de cercetare sunt cel de-al doilea pas in procesul de luare a deciziilor.
O idee ar putea fi o buna oportunitate de afaceri in urmatoarele conditii:

e Alti oameni au nevoie de produsul pentru a rezolva o problema pe care o au.

e Antreprenorul are abilitatile necesare pentrua crea afacerea.

e  Produsul poate fi furnizat la un pret pe care oamenii sunt dispusi sa 1l plateasca si, Tn aclasi timp estet
suficient de mare pentru ca proprietarii de afaceri sa obtina un profit.

e Afacerea este potrivita pentru comunitate.

o intreprinzatorul are resursele necesare pentru a incepe afacerea fnainte de a face altcineva acest lucru.
(Aceasta este cunoscuta ca o fereastra de oportunitate.)

e  Afacerea este sustenabila.

e Tehnologia exista pentru a crea afacerea.
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Toate cele trei idei de afaceri trec testul de validitate. Dar Maria si Alex nu pot deschide toate cele trei afaceri! Ei
trebuie sa evalueze punctele tari si punctele slabe ale fiecarei oportunitati pentru a decide care dintre ele este
cel mai bun.

Evaluarea ideilor este cel de-al treilea pas in procesul de luare a deciziilor.

O putere comerciald este, de asemenea, numita un avantaj competitiv. Este ceva care plaseaza o companie
deasupra competitiei.

O companie poate avea un avantaj competitiv in unul sau mai multe domenii:

e (alitate - O companie oferd un produs de calitate superioara.

e Pret- Produsele unei companii sunt la preturi mai mici decat ale concurentei.
e Locatie - o companie este mai usor de gasit pentru client.

e Selectie - O companie ofera mai multe optiuni de produs.

e Service - O companie are un serviciu pentru clienti mai bun.

e Viteza - O companie poate produce mai repede produsul.

Opusul unui avantaj competitiv este un dezavantaj - sau o slabiciune. O companie ar putea avea un avantaj intr-
una din zonele de mai sus si un dezavantaj in alt domeniu. De exemplu, o companie poate avea avantajul unor
preturi mai mici, dar dezavantajul de a fi situat la 100 de kilometri de orice oras. Rareori, 0 companie are
avantaje Tn toate domeniile.

Cea mai bunad oportunitate este adesea cea cu cele mai competitive avantaje. Aceste avantaje ofera
antreprenorului o baza mai puternica pentru noua afacere decat o oportunitate cu mai putine avantaje
competitive.

Internet café Sericii mobile de internet Chiosc pentru int
usor de intretinut necesita un spatiu mic nu are nevoie
multi utilizatori serviciu livrat necesita un s

multe produse

securitate buna
2.2 Planifica precum un antreprenor

2.2.1 Cercetare pentru afaceri
Maria si Alex decid sa deschidd un Internet Cafe. Realizarea deciziei este ultimul pas in procesul de luare a
deciziilor.

Ei soliita sfaturile antrenorului lor, care le spune ca au nevoie de o cercetare a comunitatii in care isi vor
desfasura activitatea.

Fiecare afacere opereaza ca parte a unei comunitati mai largi. Angajatii care lucreaza in mediul de afaceri,
cartierul, orasul sau tara in care se afla afacerea, iar furnizorii si clientii companiei fac parte din mediul de afaceri
in care opereaza compania. Mediul are impact asupra procesului de luare a deciziilor. Imaginati-va cum un nou
concurent care se deschide pe aceeasi strada ar afecta deciziile de stabilire a preturilor sau modul in care o
modificare a cerintelor pentru o licenta de afaceri ar putea afecta operatiunile de afaceri.

Mediul de afaceri complet este alcatuit din trei medii distincte:
Macro-mediu - Factori care pot afecta afacerea, dar sunt n afara controlului antreprenorului. Aceasta include

medii juridice, politice, economice, tehnologice si culturale.
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Micro-mediu - factori pe care antreprenorul le influenteazd, dar nu controleaza. Aceasta include clientii,
furnizorii si concurentii.

Mediul intern - factori pe care intreprinzatorul le are controlul total. Acestea includ angajatii, materialele,
echipamentele, timpul si banii companiei.

Domnul lonescu povesteste despre o greseala pe care a facut-o pentru ca nu a inteles reglementarile locale.
Acest fapt subliniaza necesitatea de a cerceta macro-mediul - acei factori care au un impact asupra afacerii, dar
nu pot fi controlate de catre antreprenor. Macro-mediul este format din medii juridice si politice, economice,
tehnologice si culturale.

Intreprinzatorii trebuie s& cerceteze legile care le pot afecta capacitatea de a functiona. Au nevoie de o licent3
sau permis de afaceri? Pot sa opereze acel tip de afacere in acel cartier? De asemenea, trebuie sa studieze
situatia economicd generala. Este economia buna? Oamenii au bani sa cheltuiascd? Chiar si cea mai buna
afacere poate esua daca este deschisa la momentul nepotrivit.

Modificarile tehnologice sau disponibilitatea tehnologiei pot afecta foarte mult o afacere. Maria si Alex doresc
sa deschidd un Internet cafe. Ce se intampla daca singurul acces la internet disponibil la locatia lor nu este de
banda larga (broadband)? Cum ar afecta capacitatea lor de a oferi o conexiune rapida la Internet clientilor lor?

Antreprenorii trebuie, de asemenea, sa cerceteze mediul cultural. Ei trebuie sa stie dacd afacerea pe care doresc
sa o activeze vor fi acceptate de clientii din zona lor. O modalitate buna de a afla despre macro-mediu este de a
vorbi cu alti proprietari de afaceri din zona. Antrenorul sugereaza ca Maria si Alex sa studieze afacerile locale
pentru a cerceta macro-mediul. Maria si Alex decid ca doresc ca sondajul sa furnizeze informatii despre legile si
obiceiurile locale, tipul de persoane care fac cumparaturi Tn comunitate si despre sandtatea economica a zonei.
Domnul lonescu are si alte povestiri despre greselile pe care le-a facut pentru ca nu a cercetat mediul de afaceri.
Cand a Tncercat sa-si extinda afacerile de spalatorie cu un produs care nu se potrivea clientilor sai, produsul nu a
reusit.

Micro-mediul este alcatuit din grupuri pe care un antreprenor le poate influenta, dar nu le controleaza. Acesta
include clientii, furnizorii si concurentii. Un client este persoana sau firma care plateste bani pentru produs.
Intelegerea cine va cumpara produsul este un pas important in deschiderea unei noi afaceri. Furnizorii sunt, de
asemenea, o parte importanta a micro-mediului. Un furnizor furnizeaza materiale sau servicii companiei.
Imaginati-va o cafenea de internet fara bauturi de vanzare, deoarece furnizorul nu a putut livra!

Concurentii sunt intreprinderi care vand produse similare. Un antreprenor trebuie sa cerceteze cine sunt
concurentii, cine sunt clientii concurentului, cat este pretul produsului furnizat de concurenta si ce produse
suplimentare sunt oferite de concurent.

Domnull lonescu sugereaza ca Maria si Alex sa cerceteze concurentii pentru a aduna informatii despre afaceri,
produse si clienti.

Maria si Alex au cercetat mediile macro si micro. Aceste informatii i vor ajuta sa ia decizii in cunostintd de cauza
in multe domenii ale activitatii lor. Dar trebuie sa faca mai multe cercetari inainte de a-si finaliza studiul asupra
mediului de afaceri.

Mediul intern include factori care sunt Tn controlul complet al intreprinzatorului. Acesta include angajatii,
materialele, echipamentele, timpul si banii companiei. Acesti factori sunt numiti si resursele companiei.
Resursele sunt aproape intotdeauna limitate.

Utilizarea optima a resurselor reprezintd o preocupare principald pentru antreprenor. Clientii si furnizorii pot
influenta tipul de produs pe care il oferé o afacere. inainte de a lua o decizie cu privire la ce produs sau produse
de oferit, Tntreprinzatorii trebuie sa ia in considerare si urmdtoarele:

Cati bani au compania sa cumpere produse?
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Cat spatiu are afacerea sa afiseze si sa stocheze produsele?
Au expertiza de a vinde si de a servi produsele?

Domnul lonescu ofera o lista de Tntrebari la care studentii trebuie sa raspunda pentru a-si defini resursele si
pentru a intelege mediul lor intern.

Aceste ntrebari i determind pe Maria si pe Alex sa se gandeasca la modul in care afacerea lor va fi structurata
sau organizatd din punct de vedere legal. Exista In Romania urmatoarele structuri de luat in considerare:

e  PFA — Persoand fizica autorizatd

e Il -Tntreprindere Individuala

e SRL-Societate cu raspundere limitata

e SRL-D —Societate cu rdspundere limitatd — debutant
IF - Intreprinderea familial3,

e SA - Societatea pe actiuni

e  ONG - Organizatiile non-guvernamentale

*Acestea au fost prezentate in detaliu in capitolul 1.

Deoarece cei doi studenti vor imparti responsabilitatile Tn mod egal si vor sa-si pastreze afacerea cat mai simplu
de operat posibil, este logic sa-si structureze afacerea ca parteneriat ca SRL— Societate cu raspundere limitata.

Sa ne reamintim:
Societatea cu raspundere limitatd (SRL) este cel mai raspandit tip de firma din Romania.

= Fondatorii unui SRL pot fi maxim 50 de persoane — asociati si administratori

= Tn caz de datorii, asociatii radspund in limita capitalului social (de aici si numele de societate cu
raspundere limitata), iar administratorul firmei raspunde cu bunurile proprii, fiind cel responsabil de
starea firmei.

= Sefinfiinteazd in 2-3 zile, dar daca afacerea nu merge dureaza 2-3 luni sa se desfiinteze.

=  Contabilitatea e complexa si e nevoie de o colaborare cu un contabil.

= Un SRL poate avea de la infiintare Tn obiectul de activitate (in actul constitutiv) toate codurile CAEN fara
restrictii (peste 400 de coduri CAEN din 615 existente). Acest lucru face SRL-ul sa fie cea mai flexibila
forma juridica din Romania, pentru ca oricand o sa poti autoriza usor si ieftin oricare dintre aceste
activitati. La SRL-D lucrurile stau altfel, asa cum vei putea citi in sectiunea urmatoare.

Activitate practicd. Marcati mediul potrivit.

Macro Micro
este bolnav si nu poate furniza produsele comandate
najului Tn orasul vostru
jat demisioneaza
ibru al familiei investeste 500 de lei in afacerea voastra
noua lege care interzice companiilor sa fie deschise dupa miezul noptii
nta 1si deschide afacerea in apropiere

2.2.2 Evaluarea afacerilor

Maria si Alex si-au terminat cercetarea privind afacerea. Cercetarea a fost realizata pentru a oferi informatii
despre legile si obiceiurile locale, tipul de oameni care cumpara in comunitate, ce tehnologie este utilizata si
sdndtatea economicd a zonei.
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Studentii vor utiliza cercetarea pentru a identifica factorii din macro-mediu care le-ar putea afecta afacerea. Ei
vor urma un proces de evaluare pentru a intelege informatiile furnizate de cercetarile lor.

Examinati rezultatele

O recapitulare include, de obicei, raspunsuri consistente si, daca este necesar, le sorteaza in diferite categorii.
Studentii isi sorteaza intrebadrile Tn functie de partea din macro-mediu referita de acestea.

Identificati rezultate semnificative

Acestea sunt rezultate care aratd intrebadrile la care majoritatea persoanelor au raspuns in acelasi mod sau daca
raspunsurile indica o problema pe care s-ar putea sa o aiba afacerea:

Fiecare afacere avea nevoie de o licenta.

Fiecare proprietar de companie care a folosit Internetul a folosit o conexiune de viteza limitata.
10 din 15 companii au crescut vanzarile.

11 din 15 proprietari de afaceri ar vizita cafeneaua.

Concluzii:

Rezultatele semnificative ajutd la aprecierea mediului:

Studentii vor avea nevoie de o licenta de afaceri si de un permis pentru a servi alimente.
Economia in zonad pare sanatata.

Internet cafe-ul ar fi acceptat in comunitate.

Studentii au obtinut, de asemenea, informatii despre tehnologia care este in prezent utilizata si cine o
comercializeaza Tn zond. Chiar daca nu au tras nicio concluzie cu privire la aceste informatii, vor avea nevoie de
aceastd informatie mai tarziu.

Prin observarea concurentei studentii au adunat informatii despre micro-mediul inconjurator: clienti, furnizori si
concurenti. Studentii trebuie sa urmeze acelasi proces pentru a evalua observatiile pe care le-au facut pentru a
evalua rezultatele sondajului de afaceri.

Examinati rezultatele:

Varstele clientilor sunt intre 13 si 30 de ani.

Clientii sunt tineri profesionisti sau studenti.

Produsele concurentilor sunt conexiuni wireless, o singur PC, gustari, bauturi si consumabile.
Clientii au cumparat gustari si bauturi.

Alte produse (consumabile) nu se vand.

Clientii care nu detin un laptop (BYOD) sunt nemultumiti de asteptarea lunga.

Identificati rezultatele semnificative:

Clientii sunt tineri - in cea mai mare parte studenti si tineri profesionisti.
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Numai gustari si bauturi sunt de vanzare.

Unii clienti nu sunt multumit;i.

Concluzii:

Varstele clientilor corespund varstei clientilor din oras.

Studentii ar trebui sa aiba in vedere mai multe statii de calculatoare.
Studentii ar trebui sa ia in considerare vanzarea de gustari si bauturi.

Dupa examinarea sondajului si a observatiilor asupra concurentei, Maria si Alex aduna informatii despre client.
Ei noteazad varstele si descriu clientii ca studenti sau tineri profesionisti. Acest tip de informatii se numeste
analiza demografica. Demografiile definesc un grup de persoane dupa varsta, sex, rasa, venit sau educatie.
Antreprenorii folosesc criterii demografice pentru a decide ce tip de client doresc sa atraga la afacerea lor. Acest
client face parte din piata tinta.

Piata tintd este grupul persoanelor care cel mai probabil vor sa cumpere produsul companiei. Folosind
observatiile concurentei, studentii decid ca piata lor tinta este formata din studenti si tineri profesionisti.
Urmatorul pas este sa analizeze mediul intern. Acestea sunt resursele asupra carora antreprenorul are control
complet. Resursele includ angajatii, materialele, echipamentele, timpul si banii companiei.

Raspunsurile la intrebdrile antrenorului lor definesc resursele pe care Maria si Alex trebuie sa le administreze.
nca o datd, acestia urmeaza procesul de evaluare.

Examinati rezultatele:

Studentii vor fi singurii angajati ai cafenelei.

Ei pot lucra dupa scoald si in weekend.

Fiecare student poate lucra 20 de ore pe saptamana.

Au 12.000 lei pentru a incepe.

Vor incepe afacerea cu echipamente folosite.

Identificati rezultate semnificative:

Fiecare dintre ei poate dedica 20 de ore pe saptamana la cafenea.
Au 12.000 lei.

Concluzii:

Singurele resurse pe care elevii le au Tn acest moment sunt timpul si banii lor.

Ganditi-va la modul in care aceste resurse limitate vor afecta deciziile studentilor cu privire la echipamentele pe
care le achizitioneaza, ce produse sa ofere, dupa ce program sa deschida cafeneaua si unde sa localizeze
afacerea lor.

2.3 Decideti ca un antreprenor

2.3.1 Ce vom vinde?
Dupa ce Maria si Alex au recunoscut o problema, au urmat procesul de luare a deciziilor pe calea spre
antreprenoriat. Ei vor folosi tot ceea ce au invatat pana acum pentru a lua decizii cu privire la ce produse sa
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vanda, unde sa-si plaseze cafeneaua, cum sa informeze clientii despre afacerea lor, cum sa isi cheltuiasca banii si
ce pret sa perceapa pentru produsul lor.

O companie poate vinde produse sau servicii. Un produs este ceva care existd in natura sau este facut de
oameni. Este tangibil, adica poate fi atins. Un serviciu este o activitate care ofera timp, abilitati sau expertiza in
schimbul banilor. Un servociu nu poate fi atins.

Intreprinderile sunt adesea clasificate dupa ce ofera un produs sau serviciu si care este clientul lor. Majoritatea
afacerilor intra intr-unul din cele patru tipuri de afaceri:

Servicii - Un instructor personal este un exemplu serviciu.

Retail / afacere cu amanuntul - vinde obiecte tangibile direct persoanei care va folosi articolul. Un magazin de
pantofi este un exemplu de afacere cu amanuntul.

Comert cu ridicata - Vinde cantitati mari de obiecte tangibile altor intreprinderi. Aceste intreprinderi ar putea fi
comercianti cu amanuntul care vand produse catre utilizatorii finali sau catre alti angrosisti. Un angrosist
aprovizioneaza un magazin de pantofi cu pantofii de vanzare.

Producator - initiator al produsului. Producatorul confectioneaza pantofii.

Internet Cafe este un exemplu de afacere care ar putea oferi atat produse, cat si servicii. Cafeneaua din oras
oferd acces la internet, care este un serviciu, si gustari si bauturi care sunt produse. Pentru a-si simplifica
discutiile, studentii se refera la produse si servicii ca produse.

Unele decizii despre produse par evidente. Daca cineva intrd intr-o brutdrie si gaseste numai biciclete, ar fi un
soc destul de mare. O brutdrie trebuie sa vanda produse de panificatie! Dar nu este asa de usor. Cum stie
proprietarul brutariei ce fel de produse de panificatie sa le vanda?

Cercetarea produselor raspunde la urmatoarele intrebari:

e  Este esential pentru afacere?

e  Este ceva ce vrea clientul?

e  Ofera afacerii un avantaj competitiv?

e Dacd afacerea nu a vandut acest produs, concurenta ar avea un avantaj?

e  Este de buna calitate?

e  Este profitabil? Poate afacerea sa cumpere sau sa o facd mult mai putin decat o poate vinde?
e Se potriveste afacerii? O brutdrie nu trebuie sa vanda biciclete.

e Are afacerea resursele necesare pentru cumpararea, vanzarea si service-ul produsului?

e Tehnologia exista pentru a crea afacerea?

Studentii au identificat produse posibile, au cercetat produsele utilizand Tntrebarile despre produs, au evaluat
cercetarea si au decis sa vanda conectivitate la Internet folosind statii de lucru, o imprimanta in retea si gustari
si bauturi furnizate de un serviciu de livrare.

O revizuire a produselor ilustreaza procesul lor de luare a deciziilor:

Conectivitate la Internet prin statii de lucru - Conexiunea la Internet este esentiald pentru Internet Cafe. Acestia
ar fi putut alege conectivitatea wireless, dar cercetarile lor au aratat ca multi dintre potentialii clienti nu aveau
laptopuri cu carduri wireless. Poate Maria si Alex sa ofere conectivitate prin statiile de lucru si cu un router fara
fir? Ganditi-va la resursele limitate ale studentilor.

Imprimanta Tn retea - Vanzarea unui serviciu de tiparire ofera studentilor un avantaj competitiv si este un
produs pe care il doresc clientii. Amintiti-va de cercetarea in domeniul micro-mediului.

Gustdri si bauturi furnizate de un serviciu de livrare - Cercetarea studentilor asupra concurentei a aratat ca
clientii doreau gustari si cafea. Daca studentii nu ar vinde aceste produse, concurenta ar avea un avantaj. Maria
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si Alex aveau trei optiuni: o cafenea, un serviciu de livrare sau automatele de vanzare. Cafeaua a necesitat
echipament, timpul angajat si instruirea. Masinile de distributie nu au oferit produsul de cea mai buna calitate.
Serviciul de livrare a furnizat cel mai bun produs de calitate folosind cele mai putine resurse.

Serviciul telefonie, apelurile audio sau video prin Internet ar oferi, de asemenea, studentilor un avantaj
competitiv. Dar Maria si Alex nu au avut nici o cercetare n sprijinul acestor produse. Cele mai bune optiuni ale
produselor sunt cele care sunt sustinute de cercetarea afacerilor.

Decizia de a vinde conectivitate la Internet prin intermediul statiilor de lucru pe computer fi determina pe
studenti sa studieze cel mai bun mod de a furniza conexiunea la Internet.

Alegerea unui tip de conexiune la Internet depinde de mai multi factori:

e Timpul de conectare a calculatoarelor (factorul primar)
e Numdrul de calculatoare instalate
e Fiabilitatea serviciului.

Maria si Alex doresc sa se asigure ca nevoile lor actuale sunt indeplinite, dar trebuie sd ia Tn considerare si
cresterea afacerii. Vor avea nevoie de mai multe calculatoare in viitor? Vor extinde produsele lor?

Au identificat un furnizor de cablu si un furnizor de servicii DSL. Fiecare dintre acestia ofera servicii orasului. Ei
au cercetat costurile, accesul, viteza de conectare, latimea de banda si fiabilitatea fiecarui furnizor.

Maria si Alex decid sa furnizeze conectivitate la internet prin intermediul furnizorului de cablu. Pachetul contine
televiziune prin cablu, Internet si servicii de telefonie si reprezintd solutia care costa cel mai putin. Viteza de
descarcare raspunde nevoilor actuale ale cafenelei si ofera spatiu pentru crestere.

Domnul lonescu a oferit spatiu pentru cafenea ntr-una dintre cele trei spalatorii sale. Dar ce locatie ar trebui sa
aleagd? Alegerea locatiei potrivite reprezinta un factor important in asigurarea succesului unei afaceri. Exista
mai multi factori care trebuie luati in considerare atunci cand alegeti o locatie:

Cost - Poate afacerea sa-si permita spatiul?

Accesibilitate - Este pe o strada sau o linie de autobuz? Exista o parcare disponibila? Este sigur?
Demografia - Afacerile Tnconjuratoare atrag clienti interesati de produs?

Concurenta - Cate intreprinderi aflate pe o mila vinde acelasi produs?

Nevoi speciale de afaceri - Are afacerea nevoi speciale cum ar fi conectivitatea la Internet, consumul ridicat de
energie sau spatiile mari de intalnire?

nainte de Internet, toate intreprinderile au nevoie de un spatiu fizic. Astazi, intreprinzatorii isi pot gestiona
afacerea de oriunde din lume. Interesant este faptul cd aceleasi reguli se aplica si pentru o locatie pe Internet:

e Cost - Afacerea poate permite dezvoltarea site-ului si gdzduirea?

e Accesibilitate - clientii pot localiza site-ul companiei?

e Demografia - Astdzi majoritatea utilizatorilor de Internet au mai putin de 50 de ani. Internetul ar fi o
locatie buna daca oamenii varstnici ar reprezenta majotitatea clientilor afacerii?

e Concurenta - Cum ar fi afacerea pe internet?

e Nevoi speciale de afaceri - Clientii trebuie sa vada sau sd atinga produsul Tnainte de a decide daca sa-I
cumpere?

2.3.3. Cum vor afla clientii despre afacerea noastra?

Maria si Alex au ales Spalatoria nr. 1 al domnului lonescu pentru locatia cafenelei lor de internet. Dar cum vor sti
potentialii clienti cd exista cafeaua? Maria si Alex trebuie sa-si promoveze noua lor afacere. Scopul promovarii
este de a stabili o imagine pozitiva a afacerii prin reclame si publicitate:
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Reclama - este un anunt platit despre un produs de vanzare. Exemple de reclame: de televiziune, panouri
publicitare si anunturi in presa scrisa.

Publicitate - este gratuitd. Este atentia acordata unei afaceri de catre mass-media. Exista materiale de presa
(ziare, reviste) si mijloace de difuzare (televiziune, radio, internet). Ziarul local ar putea trimite un reporter
pentru a intervieva pe Maria, Alex si pe domnul lonescu despre noul Internet Cafe. Povestea pe care reporterul
o0 scrie pentru ziar este consideratd publicitate.

De ce ar plati un antreprenor pentru reclama cand publicitatea este gratuita? Prin reclama antreprenorului
controleazad ceea ce se spune. Cu publicitate, antreprenorul nu poate controla ce spune mass-media despre
afacere.

Regula pentru alegerea unui instrument de promovare este de a ajunge la cei mai multi clienti potentiali la cel
mai mic pret. Ce instrument de promovare ar trebui sa aleaga studentii? Examinati optiunile si evaluati fiecare
optiune:

e Comunicat de presa - Cel mai mic cost, dar distributia demografica nu poate fi controlata

e imbracdminte promotionald - Costul cel mai ridicat si poate ajunge la o parte din populatia
demografica, dar distributia nu poate fi controlata

e  (Carti de vizita - costuri ridicate si ajunge la o parte din demografia corecta

e  Fluturasi - Cost redus si ajunge la demografia corecta.

Studentii aleg sa foloseasca fluturasi. Fluturasii ajung la piata tinta la un cost rezonabil.

Promovarea nu este un eveniment unic intr-o mica afacere. Proprietarii de afaceri isi promoveaza afacerea doar
vorbind despre asta cu alti proprietari de afaceri, cu familia, cu prietenii si cu alte persoane pe care le intdlnesc.
Pe masura ce afacerea lor creste si resursele cresc, Maria si Alex isi pot extinde programele de promovare.
2.3.4. Care sunt costurile noastre?

Maria si Alex au fost foarte ocupati sa isi planifice Internet Cafe. Ei au decis sa deschida un Internet Cafe in
Spalatoria domnului lonescu aflatd pe Strada Principald la numarul 23. Cafeneaua va oferi conexiuni la Internet
folosind statii de lucru pentru calculator, gustari si bauturi furnizate de un serviciu de livrare si imprimare
utilizand o imprimanta in retea. Ei vor promova cafeaua prin tiparirea fluturasilor si impartirea lor la scoald si la
birourile din apropiere de cafenea.

Antrenorul lor, domnul lonescu, lauda antreprenorii in urma procesului de luare a deciziilor:

e Identificarea optiunilor

e  Cercetarea optiunilor

e Evaluarea cercetarii

e Luarea deciziilor sau tragerea concluziilor

El apreciaza modul Tn care si-au folosit cercetarea si aproba deciziile. Dar domnul lonescu le avertizeaza ca
fiecare decizie are un cost real asociat cu aceasta. intrucat antreprenorii deschid o afacere nous, vor avea atat
costuri de pornire, cat si costuri de operare.

Costurile de pornire sunt cele in care banii sunt cheltuiti inainte de efectuarea oricarei vanzari. Costurile de
pornire pot include licente si autorizatii, consultanta juridicd, materiale promotionale, consumabile initiale,
mobilier si echipament.

Costurile de operare sunt costuri recurente care sunt necesare pentru a opera afacerea. Acestea pot include
utilitati (electrice, gaze, telefon), asigurari, salarii si chirii.

Costurile de functionare constau in costuri fixe si variabile. Costurile fixe nu se modificd daca vanzarile scad in
sus sau in jos. nchirierea este un exemplu de cost fix. Costurile variabile se modificd dacd vanzérile scad in sus
sau n jos. Livrarile reprezintda un exemplu de cost variabil. Daca mai multi utilizatori folosesc imprimanta, este
nevoie de mai multa hartie si cerneala.
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Domnul lonescu, Maria si Alex enumera fiecare decizie si costurile aferente. Ei estimeaza banii pe care fi vor
plati. O estimare este o opinie cu valoare sau dimensiune fara informatii complete. Elevii au 12.000 lei. Au
suficienti bani pentru a incepe si a opera afacerea lor timp de o luna?

2.3.5. Ce ar trebui sa percepem produsul nostru?

O afacere castiga venit prin vanzarea de produse. incasarile, cunoscute si sub denumirea de venituri, reprezinta
banii platiti unei afaceri de catre clientii sdi. Pentru ca o afacere sa continue sd functioneze, venitul trebuie sa fie
mai mare sau egal cu costurile.

Maria si Alex stiu ca pentru afacerea lor, costurile lor de operare sunt de 3300 de lei pe luna. Dacd vanzarile lor
sunt egale cu 3300 de lei pe luna, acestia isi pot desfdsura activitatea. Momentul in care veniturile si costurile
sunt egale poarta numele de punct de echilibru.

Cand veniturile depdsesc costurile, compania realizeaza un profit. Profitul este reprezentat de banii ramasi dupa
ce sunt platite costurile. Antreprenorii folosesc profitul pentru a face urmatoarele:

e Plata lor in calitate de proprietari
e Extinderea afacerii
e inceperea alte afaceri

Profitul companiei este profitul brut ramas dupa ce au fost platite costurile fixe si impozitele. Pentru a
determina profitul, proprietarul afacerii trebuie sa stie cat profit este obtinut in fiecare vanzare. Pentru a face
acest lucru, antreprenorul trebuie sd inteleaga:

Pretul de vanzare al unei unitati de produs comercializat de companie. Pretul de vanzare este suma pe care
clientul o plateste pentru produs. Pentru a fi profitabil, pretul trebuie sa fie suficient de ridicat pentru a plati
costurile, dar suficient de scazut pentru a atrage clientii.

Costul bunurilor vandute poate fi considerat drept costul vanzarii "unei unitati suplimentare". Dacd o companie
cumpara ceasuri si apoi le revinde, costul bunurilor vandute pe unitate este pretul platit pentru un ceas. Daca
produc ceasuri, Costul final este costul materialului folosit pentru a face un ceas plus salariile platite angajatilor
care au produs ceasul.

Profitul brut este calculat prin scaderea Costului de productie din pretul de vanzare.
Pretul de vanzare (Venituri) - Cost productie = profitul brut.

Profitul brut al unei companii este folosit pentru plata costurilor care nu sunt direct legate de o unitate de
vanzare. De exemplu, chiria pe care o plateste o companie ramane aceeasi dacd vinde un ceas sau 100 de
ceasuri. Aceste costuri se numesc costuri fixe.

Maria si Alex trebuie sa pretuiasca produsele lor pentru a maximiza profiturile companiei.

Conectivitatea la Internet este produsul principal al cafenelei. Conectivitatea la Internet este esentiald pentru
operarea afacerii. Fara conectivitate la internet, cafeaua nu ar putea rdmane deschisa. Cercetarea studentilor
arata cd concurenta plateste 5,00 lei pentru 15 minute de conectare. Ei stiu, de asemenea, cd indeplinesc
optiunile de produs ale competitiei oferind gustari si bauturi si au un avantaj competitiv oferind servicii de
tiparire.

Antreprenorii ar putea pur si simplu sd perceapa acelasi pret ca si concurenta pentru produsele pe care le au in
comun. O strategie des intalnitd de stabilire a preturilor este de a avea acelasi pret sau unul mai mic decat
concurenta. Dar acest lucru nu ar putea maximiza profitul. Cu cat arata mai mult ca afacerea lor este diferita de
cea a concurentei, cu atat mai putin trebuie sa concureze cu pretul.

Cost-Plus este o altd strategie de stabilire a preturilor. Prin aceasta strategie o companie calculeaza costurile si
apoi adauga un profit dorit. De exemplu, costurile unei companii sunt de 10 lei (in total) pentru fiecare unitate
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de produs. Ei decid ca doresc profit de 2.00 lei pe fiecare unitate de produs. Compania stabileste pretul de
vanzare la 12.00 lei (cost 10.00 lei plus profit 2.00 lei).

Piata de stabilire a cotelor de piata este o strategie conceputa pentru a oferi un produs la un pret initial scazut
pentru a castiga clienti si apoi pentru a creste pretul pe masura ce produsul devine recunoscut. Pe de alta parte,
produsul ar putea fi vandut la un pret ridicat si Tn timpul etapei sale introductive, daca este nou si are putini
concurenti.

Un antreprenor de succes gaseste echilibrul dintre calitate si pret care ii va oferi clientului valoarea pe care o
cauta.

Este timpul sa sarbdtorim! Alex si Maria si-au Tncheiat calea spre antreprenoriat si sunt gata sa-si deschida
Internet Cafe-ul.

Ei si-au Tnceput calatoria gandind ca antreprenorii. Au identificat o problema si au decis sd faca ceva.

Ei au urmat procesul de luare a deciziilor Tn fiecare etape. Acestia au identificat optiuni referitoare la
urmatoarele aspecte:

e Ce afacere sd deschida

e Ce produse sa ofere

e I|dentificarea spatiului potrivit pentru cafenea

e Cum sa promoveze cafeaua

e (e preturi sa ceara

e Maria si Alex si-au folosit cercetarea pentru a evalua fiecare optiune si a lua decizii.

Antrenorul lor, domnul lonescu, oferd incad un sfat. El recomanda ca Maria si Alex sa reuneasca toate cercetarile
pe care le-au facut si deciziile pe care le-au luat Tntr-un document numit un plan de afaceri.

2.4.1. Ce este un plan de afaceri?

Un plan de afaceri este un document care explicd o oportunitate de afaceri si modul in care va fi realizata. Nu
este o lista pe termen scurt "de facut", ci ofera mai degraba obiectivele pe termen lung pentru o companie si
modalitatile de a le atinge. Un bun plan de afaceri discuta obstacolele cu care se confruntd o afacere si modul in
care compania intentioneaza sa depdseasca aceste obstacole.

Motivul principal pentru a scrie un plan de afaceri este de a organiza ideile si deciziile de operare Thainte ca
afacerea sa se deschidd. Un plan bine scris fi indruma pe antreprenori la fiecare pas, pe masura ce dezvoltd o
afacere noud. intrucat antreprenorii scriu un plan de afaceri, rdspund cat mai multor intrebdri. Care este
afacerea? Care este produsul? Cat va plati compania pentru produsul respectiv? Cine este piata tinta? Cum va fi
promovata afacerea?

Toate planurile de afaceri contin urmatoarele informatii:

Rezumat - Aceasta este prima pagina a planului de afaceri, dar este ultima parte scrisa. Evalueaza punctele
importante din fiecare sectiune a planului de afaceri.

Descrierea afacerii - Aceastd sectiune descrie ce este afacerea, de ce exista afacerea si ce nevoi ale clientilor
sunt satisfacute de afacere.

Analiza mediului - Tn unele planuri, aceasts sectiune este numitd Analizd de piatd sau Analizd SWOT (SWOT
reprezintd puncte tari, puncte slabe, oportunitati si amenintari). In aceasta sectiune, mediile macro, micro si
intern sunt detaliate.
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Biografii - Aceasta sectiune enumera calificdrile persoanelor care vor opera compania. Orice consilieri la care au
apelat intreprinzatorii sunt de asemenea enumerati in aceasta sectiune.

Financiar - Aceasta sectiune arata profitabilitatea estimata a companiei.

n cadrul companiei este utilizat un plan de afaceri pentru a organiza obiectivele si modalititile pe care
compania intentioneaza sa le atinga. Planul de afaceri este, de asemenea, un instrument folosit pentru a
promova afacerea. Un plan bine scris arata partilor interesate cd antreprenorii stiu ce este necesar pentru a face
afaceri profitabile. Un stakeholder este o persoana interesata de afacere. Partile interesate sunt investitori,
angajati, clienti, potentiali parteneri, consilieri si actionari.

Maria si Alex arata planul unuia dintre profesorii scolii de afaceri unde Tnvata Alex. Profesorul explica faptul ca
planul de afaceri este considerat un document viu. Un Tntreprinzator ar trebui sa revizuiasca deseori planul
initial. Schimbadrile in mediile macro, micro sau interne pot afecta planurile initiale ale afacerii.

2.4.2. Creati un plan de afaceri

Sectiunea Descrierea afacerii a planului de afaceri este o prezentare detaliatd a companiei. Aceasta sectiune
raspunde la urmatoarele intrebari:

Cand a fost formata compania? Este o companie de start-up sau o companie cunocutd?
Cum se organizeaza compania? Este un parteneriat sau este o firma condusa de o singurd persoana?
De ce s-a infiintat compania? Explicati modul in care compania satisface nevoile clientilor.

Aceasta sectiune include, de asemenea, o descriere a produsului initial pe care compania il va vinde. Aici sunt
enumerate si avantajele competitive.

Sectiunea Analiza de mediu demonstreaza ca antreprenorii inteleg mediul de afaceri suficient de bine pentru a
functiona in acest mediu. Aceastad sectiune include:

e Descrierea industriei

e Descrierea pietei tinta

e Explicarea modului in care afacerea va atrage piata tintd

e Rezumat al cercetarii de afaceri

e Descrierea concurentei pentru a include informatii despre produsele acesteia, preturi, clienti si orice
avantaj competitiv pe care 1l pot avea

e Discutarea oricaror dezavantaje competitive si modul in care compania va depdsi aceste dezavantaje

Sectiunea Biografii arata ca echipa de management poate gestiona eficient afacerea. Include:

e Informatii de baza ale antreprenorilor
e Responsabilitatile fiecarui membru al echipei
e Lista de consilieri

Investitorii si creditorii vor sa inteleaga puterea echipei manageriale. Aceasta sectiune a planului de afaceri ajuta
la decizia lor de a investi intr-o afacere.

Sectiunea financiara a planului de afaceri demonstreaza ca afacerea poate functiona cu un profit. Aceasta este
ultima sectiune a planului de afaceri si include o estimare a veniturilor.

Situatia veniturilor si cheltuielilor indica veniturile, costul si profiturile companiei pentru o anumita perioada de
timp.

Pentru intreprinderile existente, aceasta sectiune include informatiile financiare reale pentru ultimii 3-5 ani.
Pentru noile companii aceasta sectiune se ocupa de proiectii (ceea ce antreprenorii cred ca se vor intampla).
Rezumatul executiv este una dintre cele mai importante parti ale unui plan de afaceri. Aceasta sectiune contine
elementele importante care sunt detaliate Tn celelalte sectiuni ale planului de afaceri. Rezumatul executiv
subliniaza aspectele-cheie si include urmatoarele elemente:

e  Profilul Companiei
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e Piatatintd
e  Contextul echipei de management
e Proiectii de vanzari si profit

Este ultima sectiune care trebuie scrisa, dar trebuie plasata ca prima sectiune in planul de afaceri.
2.5.1. Rezumat

Maria si Alex sunt gata sa-si deschida un Internet Cafe. Au Tnvatat multe concepte noi.

Cand Maria si Alex au identificat o problema Tn mediul lor, ei au decis sa faca ceva. Aceasta este o gandire
antreprenoriala.

Antreprenorii identifica noi idei de afaceri peste tot. Ei asculta, observa si gandesc cum problemele, schimbarile
in mediu, noile inventii si progresele tehnologice pot reprezenta noi oportunitati de afaceri.

Intreprinzatorii se bucurd de recompensele legate de proprietatea intreprinderilor si reduc la minim riscurile.
Riscurile sunt minimizate prin planificarea si intelegerea mediului de afaceri. Utilizarea unui antrenor sau a unui
consilier este un alt mod de a minimiza riscul. Un antrenor poate ghida antreprenorul prin procesul decizional.

Studentii au urmat procesul de luare a deciziilor atunci cand au decis sa deschida o afacere. Procesul de luare a
deciziilor consta Tn patru etape:

Identificarea optiunilor - Au identificat oportunitati de afaceri; chiosc, Internet Cafe, serviciu mobil.
Cercetarea optiunilor - Ei au cercetat oportunitatile.

Evaluarea cercetarii - Ei au revizuit punctele tari si punctele slabe ale fiecarei oportunitati

Luarea unei decizii sau concluzionarea - Ei au decis sd deschida un Internet Cafe.

Tnainte de a deschide o afacere, un antreprenor cerceteazd mediul de afaceri. Mediul de afaceri constd in
macro-mediu, micro-mediu si mediul intern.

Antreprenorii folosesc procesul de luare a deciziilor pe tot parcursul calatoriei. Ei sunt responsabili pentru toate
deciziile de afaceri.

Deciziile de afaceri includ ce produs sa oferim. Cele mai bune optiuni ale produselor sunt cele care sunt
sustinute de cercetarea afacerilor.

Antreprenorii trebuie, de asemenea, sa decida unde sa-si localizeze afacerea. O locatie ar trebui sa se
potriveasca cu datele demografice ale clientilor si sa fie usor accesibild. O locatie poate fi un spatiu fizic sau o
locatie de internet.

Cea mai bund modalitate de a promova afacerea este o alta decizie pe care antreprenorii trebuie sd o ia. Scopul
promovarii este de a stabili o imagine pozitiva a afacerii. Promovarea are doud componente: reclama si
publicitatea.

O afacere castiga venit prin vanzarea de produse. incasarile, cunoscute si ca venituri, sunt reprezentate de banii
platiti unei companii de catre clientii sai. Pentru a continua functionarea, venitul trebuie sa fie mai mare sau
egal cu costurile. Banii ramasi din venit dupa ce se platesc costurile poarta numele de profit.

Preturile sunt stabilite pentru a maximiza profitul. Preturile trebuie sa fie suficient de mari pentru a plati costul
bunurilor vandute si costurile fixe ale companiei si, in acelasi timp, sa fie suficient de mici astfel incat sa fie
cumadrate.
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Un plan de afaceri este instrumentul principal folosit pentru a reuni toate deciziile de afaceri intr-un singur
document. Planul este folosit pentru a reaminti antreprenorului obiectivele initiale si modul in care sunt atinse

aceste obiective.
Felicitari! Ati finalizat studiul de caz ”"Pornirea unui Internet Café”. Sperdm v-a placut caldatoria Mariei si a lui Alex

si doriti sa aflati mai multe despre aventurile personajelor acestui curs.
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STUDIU DE CAZ #3
3. Crearea unei afaceri de succes

3.0 Introducere

Tn acest studiu de caz, doi studenti Maria si Alex, sunt proprietari si operatori ai unui Internet Cafe. Cafeneaua
a fost deschisa timp de trei luni, dar existd o problema: cafeneaua nu este atat de profitabila cum credeau.

Maria si Alex urmeaza sfaturile mentorului lor, domnul lonescu si revizuiesc planul lor de afaceri original pentru
a gasi cauza problemei lor si o posibild solutie. Tn timpul analizei lor, ei redescopera importanta intelegerii
pietei. Ei se intorc la metodele lor originale de explorare pentru a evalua si implementa modificdrile la Internet
cafe. in aceastd etaps, ei isi dau seama de necesitatea de a avea o afacere flexibil3 care s se poata adapta cu
usurintd la schimbarile din mediu.

n cele din urmé, Maria si Alex isi revizuiesc planul initial de afaceri pentru a include schimbirile pe care le-au
facut si planurile lor de crestere viitoare.

Pana la sfarsitul acestui studiu de caz, veti putea sa:

o  Definiti terminologia comuna de marketing.

e  Explicati variatiile in vanzari si prognozarea costurilor.

e I|dentificati instrumentele de comunicare utilizate frecvent in marketing.

e Explicati procesul de modificare.

e  Pregatiti un plan de dezvoltare simplificat.
3.1 Revizuirea planului de afaceri
3.1.1 Un plan de afaceri este un document viu
Tnainte de a deschide cafeneaua, Maria si Alex au scris un plan de afaceri care a descris afacerea lor, a organizat
explorarea optiunilor si a subliniat scopurile. Pentru a mentine succesul, Tntreprinzatorii isi revizuiesc planul de
afaceri pentru a determina daca compania fsi atinge obiectivele. Planul de afaceri este un document viu.

O evaluare periodica a progresului companiei poate dezvalui modalitati de extindere a afacerii si de crestere a
rentabilitatii. in mediul aflat in continu& schimbare, intreprinderile trebuie si poatd anticipa si adapta la
schimbare. Proprietarii de afaceri care urmeaza planul lor original fara o analiza pot pierde noi oportunitati.

Multe companii au stabilit o perioada de timp fixa pentru a analiza si a revizui planul de afaceri. Poate fi o data
pe lund sau o datd pe trimestru (o data la trei luni). Acest proces de revizuire se numeste ciclul planului de
afaceri.

Studentii se plang cd afacerea nu obtine un profit suficient pentru a le plati un salariu bun. Afacerea nu are
performante satisfacatoare. Domnul lonescu , antrenorul lor, sugereaza ca o revizuire a planului lor de afaceri
initial ar putea identifica problema.

O revizuire periodica a planului de afaceri ar trebui sa fie o practica de rutind a afacerii. Urmatoarele
evenimente ar trebui sa declanseze o revizuire:

Atunci cand afacerea este sub sau supra-performanta

Atunci cand exista o schimbare semnificativa ih mediul de afaceri (noi legi, concurentii fuzionead, clientii
solicita produse diferite)

Cand antreprenorul identifica o noud oportunitate
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Antreprenorii Tncep o revizuire a planului de afaceri cu o evaluare a nucleului afacerii. Nucleul afacerii este
obiectivul principal al unei companii. Nucleul afacerii este repezentat de activitatea centrala si, de obicei, cea
initial3. Tntreprinzatorii pun intrebarea: Reuseste afacerea sa faci ceea ce a fost planificat sa faca? Scopul
Mariei si al lui Alex a fost acela de a oferi un loc relaxat si convenabil unde clientii sa acceseze Internetul.
Afacerea atinge acest scop?

Studentii isi incep evaluarea punand intrebari cheie:

Clientii se potrivesc cu piata tinta?

Produsele se potrivesc cu planul?

Vanzarile sunt la nivelul asteptarilor?

Costurile corespund asteptarilor?

3.1.2 Evaluarea de baza a afacerilor

Studentii analizeaza descrierea pietei tinta Tn planul lor original de afaceri. Piata tinta este formata din
persoanele care cel mai probabil vor sa cumpere produsul companiei. Internet Cafe a vizat tineri, studenti,
adolescenti si tineri profesionisti care cauta un loc unde sd poata avea acces la Internet si sa se intalneasca cu
prietenii.

Maria si Alex se uita in jurul cafenelei. Ei recunosc doi studenti si un tandr om de afaceri. Ei remarca faptul ca
acesti clienti sunt exact tipul de client pe care il vizau. Tinerele mame si angajatii spalatoriei sunt clienti care i
surprind pe studenti. Acesti clienti nu se incadreaza in piata tinta.

Este important sa aveti o intelegere clara a pietei tinta. Dar, de asemenea, antreprenorii stiu cd un produs ar
putea atrage clienti la care nu s-au gandit sau chiar i-au respins ca potentiali clienti. Antreprenorii sunt suficient
de flexibili pentru a lua Tn considerare oportunitatea reprezentata de noi clienti, chiar daca nu se potrivesc
demografiei preconizate.

Tnainte de a deschide Internet Cafe, studentii au decis s& vanda aceste produse:

Conectivitate Internet folosind statii de lucru
Gustari si cafea furnizate de un serviciu de livrare
Servicii de tiparire asigurate printr-o singurd imprimanta conectata la retea

Toate aceste produse impreuna sunt cunoscute sub numele de combinatia de produse oferite de Internet Cafe.
Combinatia de produse este grupul de produse pe care o companie le pune la dispozitia clientilor. Combinatia
de produse este Tmpartita in linii de produse. Fiecare produs enumerat mai sus este considerat o linie de
produs diferita Tn cadrul combinatiei de produse.

Liniile de produse pot fi impartite Tn articole individuale. De exemplu, linia de Internet este impartita in
elementul de abonament si in serviciul de acces cu plata la utilizare. Gustarile si divizia de cafea sunt impartite
n articole individuale de gustari (briose, biscuiti) si articolele individuale de cafea (obisnuita, decafeinizata, cu
diverse arome). Linia de servicii de tiparire are un singur element, reprezentat de o pagind imprimata.

Studentii Tncep revizuirea combinatiei de produse oferite de Internet Cafe cu ajutorul intrebarilor:

Produsele se potrivesc cu clientii?
Produsele sunt conform asteptarilor de calitate?
Ce produse sunt solicitate?

Pe masura ce analizeaza activitatea din cafenea, vad clientii care folosesc produsele. Ei cred ca unul dintre
produsele potrivite este cafeaua. O analiza a vanzarilor lor i va ajuta sa determine daca produsele sunt
conform asteptarilor.

Urmatorul pas in revizuirea planului de afaceri este de a compara costurile reale cu costurile prognozate. Maria
si Alex sunt socati sa-si dea seama cd au uitat sa includa salariile proprii Tn previziunile lor de cost!

Diferenta dintre costul prognozat si costul real mai ridicat se numeste depasire a costurilor. Diferentele de
vanzari si depasirile costurilor sunt cauzate de un factor sau de o combinatie de trei factori:
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O prognoza imperfecta - Acest lucru poate fi cauzat de date incomplete sau de o explorare deficitara.

Optimism - Proprietarii de afaceri cred ca vor avea rezultate mai bune decat indica explorarea lor.

nseliciune intentionatd - O societate ar putea minti sd arate un profit prognozat mai mare. Acest lucru ar
putea fi folosit pentru a induce n eroare creditorii sau alte parti interesate.

Costurile subevaluate reprezinta o greseald obisnuita pentru noile intreprinderi mici. Studentii pur si simplu au
uitat sa se Tnscrie ca si costuri. Maria si Alex trebuie sa Tsi revizuiascd prognoza initiala pentru a include un
salariu echitabil pentru ei Tnsisi.

Care este un salariu echitabil pentru un proprietar de afaceri? Pentru a determina suma minima pe care trebuie
sa o primeasca un proprietar al afacerii, trebuie luat in considerare costul oportunitatii proprietarului. Costul de
oportunitate este valoarea oportunitatii acordata pentru a lucra Tn cafenea. Costul oportunitatii de a detine
cafeneaua pentru Maria si Alex se bazeaza pe ceea ce ar putea castiga dacad ar lucra acelasi timp pentru
altcineva.

Alex si Maria se gandesc cum vor sa fie platiti. Exista trei structuri principale de remunerare:

Salariu - salariatul primeste aceeasi suma in fiecare saptamana (sau lunad), indiferent de numarul de ore
lucrate.

Salariul pe ora - Se plateste o suma stabilita pentru fiecare ora lucrata.

Comision - Angajatul primeste un procent din veniturile obtinute din vanzari.

Maria si Alex decid sa-si plateasca un salariu lunar. Ei stiu ca fiecare ar putea castiga 500 de lei pe luna pentru
altcineva. Ei trebuie sa-si revizuiasca situatia prognozata a veniturilor din planul de afaceri pentru a include
salariile de 1.000 de lei (500 x 2 angajati).

Dupa ce studentii includ salariul lor ca parte a costurilor totale, Internet Cafe nu mai este profitabil. De fapt,
pierde bani. Internet Cafe trebuie sa-si sporeasca profitul pentru ca studentii trebuie sa primeasca un salariu
echitabil. O companie isi poate mari, de obicei, profiturile in trei moduri:

Reducerea costurilor
Cresterea preturilor
Vanzari suplimentare

Studentii trebuie sa cerceteze aceste optiuni si sa decida cel mai bun mod de a spori profitul afacerii lor.
3.1.3. Optiuni de ajustare

Controlul costurilor de afaceri este o parte importanta a managementului. Nu este vorba numai de reducerea
tuturor cheltuielilor. Controlul costurilor consta Tn gasirea unor modalitati mai eficiente de a cheltui veniturile.
Acest control imbunatateste profitabilitatea companiei, o ajuta sa creasca in perioade economice bune si o
ajuta sa supravietuiasca in perioade economice nefavorabile.

Exista modalitati eficiente de reducere a costurilor:

Imbunétatirea eficientei angajatilor - Formarea si motivarea angajatilor pentru a fi mai productivi.

Platiti pretul corect - Verificati ce plateste compania pentru livrari. Discutati cu furnizorii si solicitati reduceri.
Organizati spatiul — Organizarea spatiului poate economisi timp si bani.

Eliminati deseurile - Achizitionati doar ceea ce este necesar. Revizuiti costurile cu utilitatile si utilizati utilitatile
in mod eficient.

Un intreprinzator trebuie sa fie atent atunci cand reduce costurile. Reducerile ineficiente ale costurilor pot
conduce la scaderea nivelului de calitate a serviciilor si pot duce la o diminuare a veniturilor.

Evitati sa utilizati aceste metode ineficiente de reducere a costurilor:
Renuntarea la angajati pretiosi

Reducerea serviciilor
Utilizarea materialelor de calitate inferioara

-51-



Schimbarea calitatii produsului

Studentii trebuie sa examineze fiecare aspect al cafenelei pentru a determina daca exista modalitati de a
reduce costurile fara a reduce calitatea.

Cresterea preturilor este o altd optiune de luat Tn considerare atunci cand o companie urmareste sa creasca
profiturile.

La planificarea afacerii, studentii au stabilit ca pretul cerut de ei ar fi comparabil cu cel al concurentei, dar cu
caracteristicile de valoare adaugata ale comfortului de acces si ale produsului suplimentar (imprimare). Ei au
evaluat produsul lor principal, in mod similar cu pretul concurentei pentru acelasi produs.

Cresterea preturilor va creste profitabilitatea cafenelei prin cresterea veniturilor. Dar cresterea preturilor are si
dezavantaje, iar Maria si Alex trebuie sa le ia in considerare.

Orice modificare a pretului produsului afecteaza cererea. Cererea este cantitatea de produs cumpdrata de
consumator la un anumit pret. Este posibil ca unii clienti sd nu Tsi poatd permite produsul la noul pret. Este
important sa Tntelegeti efectul potential pe care l va avea o crestere a preturilor asupra clientilor. Daca pretul
creste prea mult, proprietarul afacerii poate avea dificultati in a convinge clientii ca produsul este valoros.
Clientii si pot lua procura produsul de la concurenta sau pot decide ca nu au nevoie de produs deloc.
Studentii au examinat reducerea costurilor si cresterea preturilor ca solutii posibile pentru problema
rentabilitatii. A treia solutie posibilad este cresterea veniturilor prin vanzari suplimentare. O companie poate
creste Tncasdrile prin vanzarea mai mult catre clientii existenti si prin gasirea de noi clienti.

Cresterea vanzarilor catre clientii existenti poate Tnsemna convingerea clientului sa cumpere mai frecvent
acelasi produs. in Internet Cafe, studentii ar putea oferi un stimulent clientilor pentru a cumpéra un interval
mai mare de timp sau ar putea oferi un discount pentru a doua ceasca de cafea.

Vanzarile curente ale clientilor pot creste, de asemenea, daca clientii cheltuiesc mai multi bani de fiecare data
cand viziteaza cafenelele. Upselling inseamna convingerea unui client de a achizitiona un produs mai scump sau
de a cumpdra produse suplimentare, astfel incat vanzarea totald sé fie mai mare. in Internet Cafe, Alex si Maria
ar putea sugera utilizatorilor de Internet sa isi tipareasca documentele inainte de a iesi din cafenea.

Gdsirea unui nou client sau extinderea pietei urmeaza acelasi proces ca si decizia privind piata tinta initiala.
Maria si Alex trebuie sa cerceteze mediul pentru a determina cine altcineva din comunitate ar putea avea
nevoie sau doreste produsul cafenelei. Clientii neasteptati din Internet Cafe (tinerii mame si angajatii
spalatoriei) sunt dovezi ca alte piete sunt atrase de produsele cafenelei.

Maria si Alex se uita la punctele forte si la slabiciunile asociate diferitelor modalitati de crestere a vanzarilor. Ei
decid sa-si extinda piata prin gasirea de noi clienti.

Exercitiu

3.2 Analiza clientilor si a pietei

3.2.1 Clientii actuali

Tnainte de a se extinde intr-o piatad noud, antreprenorii trebuie si se asigure in primul rand c& inteleg baza lor
de clienti. Baza de clienti reprezinta clientul pe care compania il deserveste in prezent. La inceput,
intreprinderile nu au nici un client. Pe masura ce clientii ncep sa viziteze noua afacere, cei care sunt multumiti
de produs devin clienti fideli. Acesta este Tnceputul unei baze de clienti.

Antreprenorii Tnteleg importanta mentinerii acestor clienti. Costul pentru atragerea noilor clienti este mai mare
decat costul mentinerii clientilor fideli. in plus, clientii fideli achizitioneazé de obicei 0 gama complets de
produse, nu doar ceea ce este in vanzare. Cel mai important, clientii fideli ofera recomandari. Cand un client
recomanda afacerea altcuiva se numeste trimitere.

Atunci cand antreprenorii decid sa-si extinda piata, este important sa nu-si afecteze baza de clienti. Ei trebuie
sd se asigure ca noii clienti se potrivesc cu afacerea existenta. De exemplu, un restaurant are o baza de clienti,
n special de varstnici. Acesti clienti viziteaza restaurantul deoarece este un loc linistit de mancare. Acest
restaurant ar putea instraina baza de clienti daca ar instala o zona de joaca pentru copii, deoarece astfel de
zone pot deveni zgomotoase.
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Extinderea bazei de clienti inseamna addugarea de noi clienti la baza existenta, fara a inlocui clientii existenti cu
altii noi.

Un profil al clientului ajutd antreprenorii sa inteleaga mai bine persoanele care isi formeaza baza de clienti.
Scopul credrii unui profil al clientului este de a identifica factorii care determina un client sa cumpere un anumit
produs. Un profil al clientului include mai mult de o descriere demografica (varsta, venit, sex, rasa si educatie).
Un profil al clientului include, de asemenea, informatii despre ce are nevoie clientul si, chiar mai important,
despre ce vrea clientul din afacere.

O modalitate simpla de a crea un profil al clientului este de a pune intrebari:

Care sunt nevoile comune pe care le impartasesc clientii nostri?

Care este principala problema pe care o rezolva compania noastra pentru clientul nostru?

Ce credea clientul nostru inainte de a cumpara produsul? Clientii nostri se gandesc la pret, la confort sau la
calitate?

Cum afla clientul despre produsele noastre?

Care sunt datele demografice ale clientului?

Dupa ce Maria si Alex au inteles nevoile clientilor lor actuali, pot folosi aceste informatii pentru a-si extinde
baza de clienti. Aceasta baza extinsa de clienti este noua piata a afacerii Internet Cafe. Este o combinatie a
clientilor lor actuali si a potentialilor clienti.

Comunicarea cu acesti clienti se numeste marketing. Marketingul este modul Tn care o companie {i spune pietei
ca intelege nevoile si ca are un produs disponibil pentru a raspunde acestor nevoi. Prin asigurarea faptului ca
produsul oferd un avantaj pietei, o companie poate atrage noi clienti si poate construi o baza de clienti fideli.

Un beneficiu al produsului diferd de o caracteristica a produsului. Caracteristicile sunt detaliile produsului.
Beneficiile sunt nevoile clientilor satisfacute de aceste caracteristici. De exemplu, clientii au nevoie de cizme
pentru a-si mentine picioarele uscate. Caracteristicile cizmelor includ dimensiunea, materialul, culoarea si
designul. Beneficiul este ca picioarele clientului nu se udal

Atunci cand Tsi extind piata, antreprenorii cauta mai intai noi clienti care pot beneficia de produsele lor.

3.2.2 Piata tintd

Maria si Alex enumera alte grupuri de oameni care ar putea beneficia de produsele pe care le ofera cafeneaua.
Intreprinzatorii inteleg c3 comercializarea produsului citre un grup tintd gresit poate afecta resursele
companiei, in special timpul si banii. Studentii considera fiecare dintre grupurile tinta:

Produsele oferite in Internet Cafe raspund nevoilor acestui grup?
Clientii nostri au bani sa cheltuiasca?

Care sunt caracteristicile grupului tinta?

Datele demografice corespund?

Studentii decid sa-si extinda piata pentru a include mamele tinere si oaspetii hotelului. Domnul lonescu le
reaminteste sa-si reduca riscul de a transmite mesaje cdtre un grup gresit prin explorarea pietei tinta.
Explorarea pietei este reprezentata de colectarea si evaluarea datelor privind preferintele clientilor. Explorarea
pietei este folosita pentru a determina daca un produs va fi acceptat de o piata tinta.

Maria si Alex trebuie sa-si foloseascad abilitatile de explorare a afacerilor pentru a determina cum sa le prezinte
tinerilor mame si oaspetilor hotelului produsele cafenelei lor.

Unele mame tinere viziteaza deja cafeneaua. Acesti clienti pot ajuta studentii sa invete cum sa atragd mai mult
din aceasta piatad tintd. Studentii decid sa inceapa explorarea prin efectuarea unui sondaj aplicat clientilor
actuali. Un sondaj este un set de intrebari pe care o companie le pune unui client. Un sondaj poate fi furnizat
fntr-un interviu sau printr-un chestionar scris.

Un sondaj este doar o modalitate prin care o companie isi asculta clientii. Exista multe moduri in care
companiile Tsi asculta clientii:

Chestionare furnizate dupa o achizitie
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Blog de afaceri sau forum de mesaje

Optiune de comunicare prin e-mail inclusa in site, astfel incat clientii sa poata contacta afacerea
Urmarirea rezultatelor apelurilor efectuate de promotori

Plasarea unei cutii pentru colectarea comentariilor in locatiile unde se vinde cu amanuntul
Focus grup

Informatiile furnizate prin intermediul acestor instrumente de ascultare se numesc feedback-ul clientului.
Feedback-ul clientilor este procesul prin care clientii ofera informatii intreprinderilor.

Raspunsurile clientilor pot face urmatoarele:

Cresterea numarului de clienti fideli - o companie care isi asculta clientii este mai probabil sa dezvolte o relatie
pe termen lung cu acestia.

Imbunétatirea performantei - Clientii sunt cei mai buni judecatori ai unui produs al unei companii si pot ajuta
companiile sa decida ce produse trebuie imbunatatite.

Identificati ideile de produse noi - Clientii pot fi cea mai buna sursa de idei inovatoare. Clientii pot sugera idei
noi pentru a imbunatati un produs sau pentru a introduce unul nou.

Modul in care sunt formulate intrebarile dintr-un sondaj de feedback poate afecta raspunsul oferit de client.
Unii clienti ar putea fi mai putin onesti atunci cand sunt intervievati fata in fata. Este posibil ca ei sa nu
doreasca sa ofenseze persoana care realizeaza interviul facand comentarii negative despre afacere.
intreprinderile pot alege sé efectueze sondaje pe care clientii s3 le poatd completa anonim (fird a preciza
numele lor).

Un studiu bun include aceste componente comune:

Identificare - Spuneti clientului compania care efectueaza sondajul.

Introducere - Spuneti clientului motivul efectuadrii sondajului.

Instructiuni - Explicati modul de completare a sondajului.

Intrebéri - adresati suficient de multe intrebéri pentru a colecta datele necesare. Fiecare intrebare ar trebui s&
aiba un scop. Limbajul ar trebui sa fie simplu si direct. Asigurati-va ca raspunsurile la intrebari pot fi scurte.
Inchidere - Multumiti clientului.

Intrebérile la intrebéri pot fi deschise sau inchise:

ntrebéri deschise - Eseu sau intrebdri cu raspuns scurt. Intrebérile deschise permit clientilor s& réspunda cu
propriile cuvinte. Intrebérile deschise pot oferi idei noi, pot identifica problemele cele mai importante pentru
client si pot oferi detalii despre aceste probleme. Un dezavantaj al intrebarilor deschise este ca acestea sunt
greu de rezumat si de evaluat.

Intrebéri inchise - Rapid si usor de completat si poate determina importanta relativa a problemelor. intrebérile
fnchise sunt usor de analizat.

Maria si Alex Tsi distribuie sondajele scrise clientilor timp de doua saptamani. Ele ofera o cutie de colectare,
astfel incat clientii sa poata returna sondajul anonim.

Studentii colecteaza sondajele si se intdlnesc cu antrenorul lor pentru a le discuta. Au primit 100 de raspunsuri.
Studentii urmeaza procesul de evaluare, analizand rezultatele, identifica tendintele si trag concluziile.

Examinati rezultatele
Intrebarea 1:

Majoritatea oamenilor au apreciat ca serviciul de internet este excelent
Majoritatea oamenilor au apreciat ca serviciul de tiparire este excelent
Majoritatea oamenilor au apreciat gustarile ca fiind insuficiente

Majoritatea oamenilor au apreciat ca bauturile sunt excelente

Intrebarea 2:
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33 de clienti au precizat scoala ca principal motiv pentru care folosesc cafeneaua

25 de clienti au motivat utilizarea cafenelei pentru explorare de afaceri

25 de clienti au motivat utilizarea cafenelei pentru comunicarea in scris cu familia si prietenii
12 de clienti au motivat utilizarea cafenelei pentru a juca jocuri online

5 de clienti nu au au motivat utilizarea cafenelei, fara a explica

Intrebarea 3:

Apelurile video/audio prin Internet este cel mai dorit dintre produsele noi

Conexiunea wireless a fost pe locul doi

Activitatile destinate copiilor au fost pe locul al treilea

Mancarea calda se situeaza putin mai sus decat filmele si salvarea informatiilor pe memorii externe

Intrebarea 4:

78 de persoane au spus ca vor plati pentru servicii suplimentare
22 de persoane au spus cd nu vor plati pentru servicii suplimentare

intrebarea 5:
Aproape toti au spus cd vor recomanda Internet Cafe

Identificati rezultate semnificative
Conectarea cu familia si prietenii reprezinta principalul motiv pentru care clientii au vizitat cafeneaua.

Clientii doresc apeluri prin Internet, conexiune wireless si activitati pentru copii.
Clientii ar plati o taxa suplimentara pentru servicii suplimentare.

Concluzii

Ca urmare a reactiei clientilor, studentii afirma ca, impreuna cu beneficiile pe care le asteptau, clientii au
enumerat si "posibilitatea de a comunica cu prietenii si familia". Acesta este un beneficiu pe care studentii nu |-
au avut Tn vedere Th marketingul initial. Beneficiile adaugate 1i pot ajuta sa isi defineasca noile obiective pentru
piata.

Alex si Maria ar trebui sa caute apeluri prin Internet, conexiuni wireless si activitati pentru copii. Cafeaua poate
creste veniturile prin incasdrile provenite din vanzarea acestor produse suplimentare.

Pentru a oferi servicii mai bune clientilor, serviciul de gustari trebuie imbunatatit.

Studentii au identificat cateva idei noi pentru a spori profitul cafenelei. Din cauza resurselor limitate, ei pot
implementa doar o parte dintre ideile identificate. Ce idei vor extinde piata si vor creste mai mult veniturile?
Pentru a raspunde la aceastad intrebare, studentii isi amintesc procesul de luare a deciziilor: explorarea ideilor,
evaluarea investigatiei si apoi luarea unei decizii.

Un instrument care este adesea folosit pentru explorarea si evaluarea ideilor este o analiza cost / beneficiu.
Analiza cost / beneficiu este un proces de luare a deciziilor in care costurile de luare a unei actiuni sunt
comparate cu beneficiile. O analiza simpla a costurilor / beneficiilor evalueaza numai costurile financiare si
beneficiile financiare.

De exemplu, studentii ar trebui sa vanda apeluri prin Internet? Costul pentru achizitionarea echipamentului
necesar este 300 de lei. Daca beneficiul suplimentar al veniturilor este mai mare de 300 de lei, beneficiul
financiar este mai mare decat costul financiar. Pe baza acestei analize, studentii ar trebui sa vanda apeluri prin
Internet.

Dar studentii trebuie, de asemenea, sa se uite si la costurile nefinanciare de asistare a clientilor cu noul produs,
de exemplu, timpul alocat formarii in vederea utilizarii noului echipament. Ei trebuie sa analizeze si beneficiile
nefinanciare. Un exemplu de beneficiu nefinanciar este cresterea satisfactiei clientilor fata de serviciile oferite.

3.3 Implementarea, evaluarea si anticiparea schimbarii
3.3.1 Efectuarea de modificari

-55-



Maria si Alex decid sa isi extinda oferta de produse prin addaugarea de apeluri prin Internet si prin inchirierea
unor aplicatii software pentru copii.

Acum studentii trebuie sa comercializeze noile produse. Amintiti-va ca marketingul este modul in care o
companie comunica pietei ca intelege nevoile si are un produs disponibil pentru a raspunde acestor nevoi.
Firmele mai mari ar putea sa pregdteasca un document separat, scris, care sa prezinte produsul, preturile,
departamentul de vanzari, in ce locatii se va gasi produsul si modul in care produsul este facut cunoscut. Acest
document se numeste un plan de marketing. intreprinderile mici includ, de obicei, aceste informatii ca parte a
sectiunii de evaluare a mediului din planul lor de afaceri.

Studentii decid sa isi comercializeze noul produs prin postarea pe site-ul afacerii de noi informatii despre
produse si afise in Internet Cafe.

Exista multe modalitati necostisitoare de a informa clientii despre un produs nou:

Afise si bannere

Scrisori si e-mailuri

Telemarketing, apeluri telefonice

Carti postale

Publicitate

Maria si Alex si-au prezentat noile produse clientilor lor. Ei asteaptd sa vada daca noile produse ating
obiectivele de profit pe care le-au stabilit. Dar profitul nu este singurul mod de evaluare a succesului in
implementarea unei schimbari. Satisfactia clientului este un alt mod de evaluare a succesului. Sondajele
completate de clienti sau o crestere a nivelului de repetare a afacerii pot indica faptul ca produsele sunt
considerate utile si clientii se bucura sa colaboreze cu compania.

O recunoastere sporita a afacerii este o dovada ca schimbarea a fost un succes. Maria si Alex trebuie sa
determine daca baza de clienti se extinde si, in caz afirmativ, daca noii clienti din piata tinta viziteaza compania.

Recunoasterea de catre client a noului produs reprezintd inca un mod de evaluare a succesului. Maria si Alex
doresc sd se asigure, de asemenea, ca baza de clienti initiala utilizeaza noul produs.

3.3.2 Planificarea dezvoltarii viitoare

Cresterea profitului si extinderea bazei de clienti ofera Mariei si lui Alex resursele suplimentare de care au
nevoie pentru a continua s devolte afacerea Internet Cafe. intreprinderile trebuie s& se adapteze in mod
constant si sa se dezvolte pentru a ramane o afacere de succes. Antreprenorii creeaza o afacere care este
pregititd pentru dezvoltare prin observarea constantd a mediului si identificarea de noi oportunitéti. {si
pregatesc angajatii sa prevada schimbarea. Dar exista riscuri in schimbare. Angajatii si clientii se simt
confortabil cu vechiul mediu si ar putea fi rezistenti la schimbare. Pentru a minimiza riscul, antreprenorii
urmeaza un proces de schimbare:

Definire - Scrieti o definitie clara a schimbarii si a motivului pentru care este necesara. Acest lucru ajuta la
prevenirea neintelegerilor Tn randul proprietarilor afacerii, a angajatilor si a clientilor.

Plan - Formati o echipa pentru a introduce schimbarea. Definiti rezultatul asteptat al schimbarii (profit cu zece
la sutd mai mare, reducerea costurilor cu 15% etc.)

Comunicati - informati toate partile interesate despre ce se schimba, de ce se schimba si cand se va produce
schimbarea.

Implementati - puneti planul in aplicare.

Evaluati - Verificati daca se obtin rezultatele asteptate.

Modificati - efectuati ajustari daca este necesar.

Dupa ce o companie a decis cea mai buna modalitate de a schimba afacerea, este nevoie de un plan de afaceri
revizuit - un plan de dezoltare.

Din rezultatele studiului lor, Maria si Alex au identificat oportunitati suplimentare de crestere economica. Ei
inteleg cd, pentru a ramane competitivi, cafeneaua trebuie sa continue sa se dezvolte si sa se schimbe. Un plan
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de dezoltare se concentreaza asupra obiectivelor de expansiune. Planul defineste obiectivele de expansiune in
termeni specifici si descrie modul in care compania va implementa modificarile.

Activitate practica

Cele mai multe companii nu pregatesc un document separat pentru planul de dezvoltare. Ei isi revizuiesc planul
de afaceri initial pentru a include planul de dezoltare. Planul de afaceri initial ajuta o afacere in faza de pornire.
Acesta defineste piata tintd initiald, produsele si profitul proiectat si ofera un ghid pentru prima faza a afacerii.

Tn momentul in care afacerea trebuie s3 se dezvolte, un plan de afaceri revizuit oferd aceleasi indrumari.

Un plan de afaceri revizuit spune partilor interesate cum intentioneaza antreprenorii sa atraga noi clienti, sa
deschida noi piete si sa mareasca numarul de produse oferite.

Pe plan intern, un plan de afaceri revizuit poate fi utilizat pentru a motiva angajatii. Cand angajatii vad o
oportunitate de dezvoltare, este mai probabil sa ramana la companie. Pe plan extern, investitorii doresc sa
vada cum vor continua antreprenorii sa creasca profitul.

3.4 Revizuirea planului de afaceri

Sectiunea Descrierea afacerii din planul de afaceri este o prezentare detaliatd a companiei. Aceasta sectiune
raspunde la urmatoarele intrebari:

Cand a fost formata compania? Este o companie de pornire sau o companie recunoscuta?
Cum se organizeazd compania? Este un parteneriat, o corporatie sau o este condusa de o singurd persoana?
De ce s-a infiintat compania? Explicati modul in care compania va satisface nevoile clientilor.

Descrierea activititii include, de asemenea, o prezentare a produsului initial pe care compania il va vinde. Tn
aceastd sectiune sunt prezentate si avantajele competitive.

Sectiunea Analiza de mediu demonstreaza ca antreprenorii inteleg mediul de afaceri suficient de bine pentru a
functiona in acest mediu. Aceasta sectiune include:

Descrierea industriei

Descrierea pietei tinta

Explicarea modului in care afacerea va atrage piata tinta

Rezumatul cercetarii de afaceri

Descrierea concurentei, inclusiv informatii despre produsele concurentei, preturi, clienti si orice avantaj
competitiv pe care il pot avea.

Discutarea oricaror dezavantaje competitive pe care le are compania si modul in care compania va depasi
aceste dezavantaje.

Sectiunea Biografii arata ca echipa de management poate gestiona eficient afacerea. Include:

Informatii generale despre antreprenori
Responsabilitatile fiecarui membru al echipei de management
Lista de consilieri

Investitorii si creditorii vor sa afle punctele tari ale echipei manageriale. Aceasta sectiune a planului de afaceri
ajuta la decizia lor de a investi intr-o afacere.

Sectiunea financiara a planului de afaceri demonstreaza ca afacerea poate functiona cu un profit. Este ultima
sectiune a planului de afaceri si include o estimare a veniturilor. Situatia veniturilor si cheltuielilor indica
veniturile, costul si profiturile companiei pentru o anumitd perioada de timp.

Pentru companiile existente, aceasta sectiune include datele reale privind performanta afacerii pentru ultimii
3-5 ani. Pentru noile companii, aceasta sectiune se ocupa de proiectii (ceea ce cred cd antreprenorii se va
intampla).

Rezumatul executiv este una dintre cele mai importante parti ale unui plan de afaceri. Aceasta sectiune
evidentiaza punctele importante care sunt detaliate in celelalte sectiuni ale planului de afaceri. Rezumatul
executiv subliniaza problemele critice si include urmatoarele elemente:
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Profilul Companiei

Piata tinta

Date generale despre membrii echipei de management
Proiectii de vanzari si profit

Este ultima sectiune care trebuie scrisa, dar ar trebui sa fie plasata ca prima sectiune Tn planul de afaceri.
3.5 Rezumat

Un plan de afaceri este un document viu. Companiile trebuie sa-si revizuiasca planul initial in mod regulat
pentru a se asigura cd nu irosesc noile oportunitati. Acest proces de revizuire se numeste ciclul planului de
afaceri.

Antreprenorul examineaza activitatea principala pentru a determina dacd compania fsi atinge obiectivele.
Activitatea principala este principalul obiectiv al unei companii. Este activitatea centrala si, de obicei, cea
originala.

n timpul unei revizuiri, pot fi descoperite variatii. Vatiatia reprezinta diferenta dintre ceea ce se astepta si ce s-
a intamplat de fapt. Determinarea motivului pentru care exista variatii ofera proprietarului afacerii informatii
care 1l ajuta in viitor sa ia decizii mai bune.

Studentii au descoperit o variatie a costurilor: au uitat sa includa salariile lor. Cafe Internet are sa creasca
profitul pentru a avea suficienti bani pentru a plati studentilor un salariu echitabil.

O companie poate creste profiturile prin reducerea costurilor, cresterea preturilor sau cresterea vanzarilor
(Tncasarilor). Studentii au explorat optiunile si au decis sa-si mareasca veniturile prin extinderea bazei de clienti.

Baza de clienti este alcatuita din clientii actuali ai cafenelei. Companiile utilizeaza un profil de client pentru a le
ajuta sa inteleaga baza de clienti. Un profil al clientului identifica ce motiveaza clientul sa achizitioneze
produsul.

Compania poate folosi informatiile despre baza de clienti pentru atragerea de noi clienti. Combinatia dintre
clientii noi si cei fideli se numeste piata companiei. O companie comunica cu piata prin marketing.

Marketingul este modul in care o companie spune clientilor ca intelege nevoile lor si ca are un produs
disponibil pentru a raspunde acestor nevoi. Marketingul catre un nou client este riscant. Costa timp si bani. O
companie isi reduce riscul prin efectuarea de cercetdri de piata.

Cercetarea pietei include colectarea si evaluarea datelor privind preferintele clientilor. Aceasta este folosita
pentru a determina daca un produs va fi acceptat de o piata tinta.

Un instrument care este adesea folosit pentru explorarea si evaluarea ideilor este o analiza cost / beneficiu.
Analiza cost / beneficiu este un instrument de luare a deciziilor in care costul actiunii este comparat cu
beneficiile ludrii acestei actiuni.

Introducerea unui produs nou este un exemplu de schimbare ntr-o companie. Antreprenorii creeazad o
organizatie care este pregatita sa se adapteze rapid la schimbare. Cand introduceti o schimbare in
companieurmati procesul de schimbare: definiti, planificati, comunicati, implementati, evaluati si modificati.

Companiile trebuie sa continue sa se schimbe pentru a rdmane competitive. Ei pregatesc planurile de
dezvoltare pentru a se concentra asupra continudrii expansiunii companiei.

Felicitari! Ati finalizat studiul de caz Realizarea unei afaceri de succes. Speram sa va bucurati de calatoria lui
Maria si Alex si doriti sa aflati mai multe despre aventurile personajelor.
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STUDIU DE CAZ #4
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4 Luarea initiativei

4.0 Introducere

4.0.1 Introducere in studiul de caz

Domnul Barbu, clientul Paulei, tocmai i-a spus despre un nou proiect menit sa
imbunatateasca comunicarea intre institutiile de Tnvatamant. Scopul este de a utiliza pentru
conectarea la Internet a noilor capacitati de banda larga (broadband ) din orasul lor pentru a
ajuta scolile, bibliotecile si inspectoratele scolare sa comunice mai bine.

Paula a lucrat intr-o fabrica care a instalat Internet de banda larga cu putin timp inainte ca
compania mama a fabricii sa fi inchis isucursala. Ea a contribuit la crearea unei retele care
folosea tehnologia de banda larga pentru a permite vanzatorilor de echipamente de control al
procesului de productie s& monitorizeze masinile, sa efectueze teste si sa faca reparatii din
locatii aflate la distanta. A dobéandit abilitati care ii vor ajuta pe cei implicati in noul proiect sa
inteleaga si sa coordoneze dezvoltarea retelei. Cu toate acestea, modul in care fabrica a
folosit tehnologia de banda larga nu era identic cu cel propus in proiectul actual, iar Paula nu
stie cum poate transfera experienta ei de la un loc de munca la altul.

Paula va identifica:

e Cum sa utilizati mediile sociale ca un instrument de cercetare, marketing si vanzari.

e Cum abilitatile dobandite la locul de munca anterior si educatia formala pot fi
valoroase pentru noii angajatori.

o Ce implica infiintarea unei afaceri de consultanta.

e Cum sa finantezi si sa gestionezi o afacere de consultanta.

4.1 Utilizarea retelelor sociale ca instrument de afaceri

4.1.1 Definirea retelelor sociale

Domnul Barbu a promis sa o ajute pe Paula sa inteleaga mai bine proiectul, dar stie ca
aceasta nu are cunostinte tehnice aprofundate despre retelele de banda larga, in special
cele care ofera conexiuni intre locatiile de la distanta. Pentru a intelege mai bine proiectul, va
trebui sa cerceteze singura.

Paula decide sa inceapa cercetarea, vorbind cu cativa dintre fostii ei colegi. Revizuirea
proiectului la care a lucrat anterior o va ajuta sa defineasca abilitatile necesare pentru a
finaliza acel proiect si pentru a documenta modul in care a fost organizat. Ea va avea, de
asemenea, ocazia de a invata din experientele de munca pe care prietenii ei le-au avut de
cand au parasit fabrica. A tinut legatura cu mai multi dintre ei folosind retele sociale.

O retea sociala este un grup de persoane cu interese comune care comunica utilizand
internetul. Unele retele sociale se specializeaza in conectarea persoanelor care doresc sa
impartaseasca informatii generale, cum ar fi discutii despre activitatile la care participa sau
doar schimb de opinii. Alte retele conecteaza persoanele care doresc sa faca schimb de
informatii despre un anumit subiect, de exemplu, o situatie medicald, un anumit hobby sau o
anumita cariera.

Desi scopul lor variaza, majoritatea retelelor sociale au proprietati comune:

o Utilizatorii trebuie sa se inregistreze pentru a participa pe site.

o Inregistrarea implica crearea unui profil de utilizator.

e Utilizatorilor li se cere sa creeze o lista de persoane din cadrul comunitatii care au
permisiunea de a contacta utilizatorul. Aceasta lista este adesea denumita "prieteni"
sau "fani".

Utilizatorii au permisiunea de a trimite si de a raspunde la mesaje.
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Exista mai multe retele sociale globale care permit utilizatorilor din intreaga lume sa
comunice.

Facebook este cea mai des utilizata retea sociala globala. Alte site-uri populare sunt
MySpace si Twitter. Desi multe tipuri diferite de informatii sunt distribuite pe aceste site-uri,
aceste retele sociale sunt concepute pentru a facilita comunicarea generala.

LinkedIn este o retea sociala globala orientata spre afaceri. Acesta este un exemplu de
retea proiectata pentru a facilita comunicarea cu privire la anumite subiecte despre cariera.

Exista, de asemenea, mai multe retele regionale populare. Renren.com si 51.com se numara
printre cele mai importante site-uri din China. Orkut Tn India si hi5 in America de Sud, sunt
alte exemple de site-uri regionale populare.

In timp ce Paula se conecteaza cu prietenii ei, ea constata c& fiecare conexiune ii ofera
sansa de a-si extinde cercetarea. Descopera ca majoritatea site-urilor contin legaturi (link-uri)
catre alte site-uri de Internet. Link-urile sunt cuvinte, grupuri de cuvinte sau adrese de
Internet reale care fac trimitere la site-uri Internet conexe. Uneori, un utilizator poate sa faca
clic pe link si sa ajunga automat la site-ul referit. Aceste link-uri se numesc hiper-legaturi si
se gasesc prin deplasarea cursorului mouse-ului peste link. in cazul in care cursorul se
transforma intr-o mana, legatura este un hyperlink.

In timp ce Paula se conecteaza cu prietenii ei, ea constata c& fiecare conexiune ii ofera
sansa de a-si extinde cercetarea. Descopera ca majoritatea site-urilor contin legaturi (link-uri)
catre alte site-uri de Internet. Link-urile sunt cuvinte, grupuri de cuvinte sau adrese de
Internet reale care fac trimitere la site-uri Internet conexe. Utilizatorul poate sa faca clic pe
link si sa sara automat la site-ul referit. Aceste legaturi se numesc hiperlink-uri si se gasesc
prin deplasarea cursorului mouse-ului peste link. In cazul in care cursorul se transforma intr-
0 mana mica, legatura este un hyperlink.

Fiecare utilizator trebuie sa urmeze cateva reguli de baza atunci cand navigheaza pe retelele
sociale:

Protejati-va identitatea - aceasta este regula cea mai importanta! Din pacate, exista
utilizatori care sunt necinstiti. Nu oferiti niciodata unui alt utilizator informatii personale despre
dumneavoastra sau despre altii.

Aveti grija atunci cand postati poze - Majoritatea utilizatorilor nu cunosc informatiile
personale dezvaluite in imagini. De multe ori sunt afisate numele scolilor, numele
companiilor, orasele, numele strazilor si chiar numarul casei.

Cunoasteti ca retelele sociale sunt publice - poate fi distractiv sa postati detalii despre
petreceri pentru a fi citite de familie si prieteni, dar amintiti-va ca un angajator sau un
instructor ar putea avea, de asemenea, acces la retea.

Anunturile nu au adesea termen de expirare - Nu postati nimic care ar putea fi daunator ani
mai tarziu.

Nu discutati niciodata informatii confidentiale - Mesajele private si chat-ul nu sunt complet
private.

intelegerea setarilor de confidentialitate - Majoritatea site-urilor de retele sociale permit
utilizatorului s determine nivelul informatiilor de profil afisate altor utilizatori.

Paula si-a folosit noile abilitati de comunicare online utilizand retelele sociale pentru a se
documenta, pentru a se alatura discutiilor si a intalni oameni care au ajutat-o sa inteleaga
mai bine proiectarea si utilizarea retelelor in cadrul multor firme.

in timp ce retelele sociale ofera avantajul conectarii cu experti din intreaga lume, aceasta are

si dezavantaje. Poate fi dificil pentru oameni s& dezvolte o relatie de incredere utilizand doar
instrumente online. lar informatiile din surse online pot fi uneori inexacte.
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Pentru a-si completa reteaua sociala, Paula trebuie sa se conecteze si in afara mediului
online. Domnul Barbu a invitat-o pe Paula sa participe la o intalnire a grupului sau
profesional. intalnirile cu grupurile profesionale reprezintd o modalitate excelenté de a va
cunoaste si de a invata de la altii intr-un anumit domeniu de interes. Alte activitati de
conectare sociala:

Voluntariat - Voluntariatul oferd o sansa de a extinde abilitatile personale si o retea sociala.
Grupurile de absolventi - Reunirea colegilor de clasa sau a colegilor de munca ofera
oportunitati de a invata din experientele lor si de a face noi conexiuni. Daca grupul nu exista
deja, luati in considerare crearea acestuia.

Conferinte - Participantii au deja un interes in subiectul conferintei, ceea ce face ca discutia
sa inceapa putin mai usor.

Evenimente sociale - Ziarele locale anunta deseori evenimente sociale sponsorizate de
diferite organizatii sau firme.

4.1.2 Explicarea modului in care firmele utilizeaza retelele sociale

Prin intermediul retelelor sociale, Paula a adunat un grup de consilieri atat online cat si
offline. Ei i-au dat informatii generaledespre lucrul cu tehnologia brodband si retelele
securizate, dar este necesar sa ajungem la anumite detalii specifice. Paula trebuie sa invete
mai multe despre institutiile implicate in proiect.

Pentru aceasta, viziteaza site-ul internet al fiecarei institutii pentru a afla cum utilizeaza
Internetul Tn activitatea lor. Paula este surprinsa sa afle ca multe dintre institutii folosesc
retelele sociale. Majoritatea site-urilor au tab-uri pentru forumuri si blog-uri, unele link-uri
catre pagini Facebook, iar altele ofera posibilitatea d inregistrare pentru feed-uri RSS.

Firmele folosesc adesea retelele sociale pentru a se conecta cu clientii lor. Aceasta
conexiune este utila in mai multe moduri:

Colectarea datelor de piata - Firmele pot primi feedback imediat cu privire la produse si
idei de produse noi. Retelele sociale ofera, de asemenea, informatii utile privind demografia
clientilor.

Realizarea unei cercetari competitive - Firmele pot afla ce spun clientii despre concurenta
si Tsi ajusteaza ofertele in consecinta.

Furnizarea de servicii pentru clienti - Firmele se pot conecta cu clientii lor pentru a oferi
servicii clientilor in timp real.

A deveni o sursa de informare - Companiile doresc afaceri repetate. Daca o firma
furnizeaza informatii utile privind subiectele de interes pentru clientii lor, clientii au mai multe
sanse sa se intoarca.

Stabilirea unei identitati de afaceri - Clientii achizitioneaza bunuri si servicii de la firmele
pe care le considera incredere. Retelele sociale ofera firmelor posibilitatea de a stabili o
relatie cu potentialii clienti.

Paula constata ca mai multe site-uri web au o pagina de conectare sau o zona de conectare
pe pagina de pornire. Solicitarea conectarii indica faptul ca materialul continut pe site este
protejat si accesul este restrictionat la utilizatorii care sunt cunoscuti de organizatie. O
modalitate prin care organizatiile comunica si schimba informatii cu angajatii, clientii si
furnizorii sai este prin intermediul retelelor private care utilizeaza Internetul public ca
infrastructura de transport al datelor.

Numele comun pentru o retea privata pentru angajatii unei organizatii este un intranet. O
retea privata disponibila clientilor si furnizorilor unei organizatii este de obicei mentionata ca
un extranet. Ambele tipuri de retele private sunt deseori implementate utilizand aceeasi
tehnologie.

Spre deosebire de Internet, care ofera acces la informatii oricui are un computer; un intranet

sau un extranet permite unei organizatii sa faca schimb de informatii cu membrii sai, fara a
pune informatiile la dispozitia tuturor.
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in timp ce Paula examineaza site-urile web ale agentiilor implicate in proiectul de realizare a
retelei, ea observa ca multe dintre site-urile web repeta informatiile afisate pe site-urile
celorlalte institutii. Blogurile si postarile de forum contin, de obicei, comentarii de la angajatii
celorlalte institutii.

Paula incepe sa inteleaga modul in care un intranet ar putea lega aceste institutii
guvernamentale conexe. Un intranet este adesea folosit pentru a facilita comunicarea in
cadrul unui grup de organizatii conexe. Aceasta ar elimina repetarea datelor si ar permite
acestor organizatii s& comunice mai eficient.

Utilizarea retelelor sociale a ajutat-o pe Paula sa invete despre numeroasele instrumente pe
care le-a folosit pentru a strange informatii despre proiect. Ea si-a restrans cercetarea si a
invatat despre institutiile implicate in proiect. Acum, ea intelege cum ar putea un intranet sa
realizeze comunicarea solicitata de managerul de proiect.

Paula este pregatita sa se intdlneasca cu managerul de proiect.

4.2 Crearea unei afaceri de consultanta

4.2.1 Descrierea rolului unui consultant

Cristian, managerul de proiect, a fost impresionat de ideile Paulei pentru proiectarea si
implementarea unui intranet. Cu toate acestea, Cristian a ales sa gestioneze personalul de
proiect angajand consultanti, nu angajati.

Paula trebuie sa stabileasca o afacere legala ca consultant Thainte ca Cristian sa o angajeze
pentru a asista la proiect.

Ce este un consultant?

Un consultant este o persoana care are cunostinte aprofundate intr-un anumit domeniu si
care ofera sfaturi unei companii sau unei organizatii. De ce ar vrea o companie sa plateasca
pe cineva pentru sfaturi?

Consultantii aduc noi competente unei companii. O companie ar putea angaja un consultant
pentru a ajuta compania sa-si extinda afacerea intr-un domeniu nou. Consultantul poate, de
asemenea, sa-i invete pe angajati abilitatile de care vor avea nevoie pentru a reusi in noul
domeniu.

intreprinderile angajeaza de asemenea consultanti, deoarece pot fi mai productivi decat
angaijatii obisnuiti. Deoarece consultantii sunt foarte calificati in domeniul lor, nu este necesar
sa aloce timp pentru instruire sau cercetare. Nu exista o "curba de invatare".

Un consultant tine un proiect pe drumul cel bun. Un nou proiect s-ar putea pierde printre
celelalte responsabilitati ale angajatilor companiei. Un consultant are un singur scop: sa
mentina proiectul in miscare spre finalizare. Uneori angajatii companiei nu pot evalua ih mod
obiectiv un proiect deoarece sunt implicati personal in crearea sau gestionarea proiectului.
Un consultant poate oferi o analiza obiectiva si impartiald a punctelor forte si a punctelor
slabe ale unui proiect.

Paula utilizeaza abilitatile sale de cercetare in domeniul retelelor sociale pentru a afla mai
multe despre ceea ce face un consultant, dar apare o confuzie. Multe articole si discutii
folosesc termenii "consultant" si " antreprenor” in mod alternativ. Cei doi termeni reprezinta
acelasi lucru? Raspunsul este nu!

Atat consultantii cat si antreprenorii sunt angajati de companii pentru o perioada de timp

specificata si pentru un anumit proiect. Cu toate acestea, rolul unui consultant este mult mai
larg decét cel al unui antreprenor.
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Ganditi-va la angajarea unui antreprenor. De obicei, un proprietar se asteapta ca
antreprenorul sa construiasca casa conform planurilor intr-o anumita perioada de timp. Daca
acelasi proprietar a angajat si un consultant in constructii, atunci consultantul va dori sa
revada locatia aleasa, sa inteleaga modul in care familia isi foloseste locuinta, s& analizeze
planurile, sa sublinieze eventualele probleme cu planurile, sa sugereze si sa discute solutii
cu antreprenorul.

Consultantii sunt lideri. Acestia au rolul de extinde domeniul de aplicare al managementului
companiei, nu doar s& indeplineasca o sarcina. Consultantii ofera abilitati tehnice, analitice si
de comunicare, care sunt mai eficiente decat cele pe care compania le utilizeaza in prezent.
Consultantii nu sunt mai inteligenti sau mai buni decat angajatii companiei. Pur si simplu
inseamna ca ei au experienta in a ajuta organizatiile sa se imbunatateasca.

Paula a invatat valoarea unui consultant si cu ce ar trebui sa contribuie la echipa de
management de proiect. Acum, Paula trebuie sa decida daca vrea intr-adevar sa fie
consultant. Deoarece va detine si afacerea de consultanta, Paula va deveni antreprenor.
Antreprenorii creeaza, opereaza si si asuma riscul pentru o noua afacere.

Antreprenoriatul si consultanta ofera multe avantaje:

Aveti control asupra mediului de lucru.

Aveti ocazia de a va imbunatati situatia financiara.

Aveti optiunea de a accepta sau de a refuza o ofertd de munca.

Puteti transfera abilitatile dumneavoastra de la un loc de munca la altul.

Exista, de asemenea, dezavantaje pentru a deveni consultant:
Venitul dumneavoastra ar putea fi inconstant.

Sunteti responsabil pentru toate aspectele afacerii.
Afacerea dumneavoastra ar putea esua.

Asteptarile clientului dumneavoastra ar putea fi nerealiste.

Paula intelege ca deschiderea propriei afaceri necesita atat angajamente de timp céat si bani.
in mediile de lucru anterioare, avea un sef care s&-i atribuie sarcinile. Proprietatea unei
afaceri necesita auto-motivatie.

4.2.2 Efectuarea unei evaluari a aptitudinilor

Paula se intreaba dacéa are expertiza necesara pentru a deveni consultant si abilitatile
necesare pentru a fi antreprenor. Completarea unei evaluari a aptitudinilor personale o poate
ajuta pe Paula sa-si inteleaga punctele tari si slabiciunile.

O evaluare a aptitudinilor personale incepe cu o lista simpla a abilitatilor. Astfel, Paula poate
sa-si defineasca setul de aptitudini. Un set de competente reprezintd o combinatie de abilitati
care ii permit unei persoane sa-si indeplineasca atributiile intr-un loc de munca. Paula
incepe prin a-si pune cateva intrebari:

Ce certificari sau diplome am eu?

Ce premii am céstigat?

Ce cursuri am urmat?

Ce experienta de munca am?

Ce fac acasa?

Ce fac la scoala?

Ceilalti imi spun ca ma descurc bine?
Ce Tmi place sa fac?
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Paula isi completeaza lista, dar inca nu stie cum experientele ei anterioare se pot transforma
intr-o cariera de consultant. Paula trebuie sa-si revizuiasca setul de calificari si sa
redefineasca fiecare abilitate in ceea ce priveste modul in care se refera la locul de munca
pe care doreste. De exemplu, Paula stie ca un consultant trebuie sa fie auto-motivat. Ea fsi
analizeaza setul de abilitati si vede ca hobby-ul ei si grupul ei de poezie cer ca ea sa fie
auto-motivata. Ambele activitati sustin ideea ca Paula este un individ auto-motivat.

Pe méasura ce Tsi analizeaza talentul, Paula incepe sa-si defineasca competentele
transferabile. Competente transferabile sunt acele abilitati dobandite prin educatie, angajare
sau experiente de viata care pot fi folosite pentru a se califica pentru noi oportunitati de
angajare.

Competentele transferabile evidentiaza experienta unui individ in cinci categorii de
competente diferite:

Comunicare

Organizare si planificare

Calitati de conducator (Leadership)

Cercetare

Relatii interpersonale (capacitatea de a lucra cu ceilalti)

Este important sa intelegeti care competente sunt evaluate de firma sau de persoana care
angajeaza. Anuntul de angajare sau biroul de personal deseori enumera setul de
competente cerute de firma care angajeaza. De exemplu, capacitatea de a organiza diferite
resurse este importanta pentru managerul de proiect al retelei. Pentru a-si arata abilitatile in
gestionarea organizationald Paula si poate reconfirma experienta cu departamentul de
vanzari din fabrica unde a lucrat, furnizorii de servicii broadband si cu personalul angajat in
fabrica.

Dupa ce Paula si-a reafirmat experienta, isi pune intrebarea cum comunica competentele
persoanei cu care va sustine interviul de angajare? Forma standard de comunicare este un
Curriculum Vitae (CV). Un CV este o introducere. Acesta este un document scurt care
rezuma competentele legate de o oportunitate de angajare. Desi fiecare CV este adaptat la
locul de munca specific, toate contin aceleasi sectiuni:

Identificare - Numele si informatiile de contact sunt pozitionate in partea de sus a
documentului

Obiectiv - O declaratie a obiectivelor privind locul de munca vizat, care permite angajatorului
sa inteleaga ce vrea sa faca.

Experienta - Aceasta sectiune evidentiazad competentele relevante pentru locul de munca
vizat.

Educatie - Sunt enumerate cursurile absolvite si diplomele/certificarile obtinute.

Alte informatii - Aceasta este o sectiune generala in care sunt puse in evidenta abilitatile
care nu sunt incluse in nici o sectiune anterioara.

Se recomanda modelul CV-Europass si pregatirea CV in limba romana si engleza.

4.2.3 Stabilirea unei identitati juridice de afaceri

Paula are incredere in fortele proprii pentru a merge mai departe. Ea a decis sa-si deschida
propria afacere de consultanta! Cu toate acestea, domnul Barbu o avertizeaza ca
deschiderea unei afaceri necesita planificarea atenta a fiecarui pas.

Primul pas este pregatirea unui plan de afaceri.
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Un plan de afaceri este un document care descrie modul in care este organizata o firma.
Documentul descrie obiectivele pe termen lung ale firmei si modul in care aceasta
intentioneaza sa atinga aceste obiective. Antreprenorii scriu un plan de afaceri pentru
organiza si comunica ideile lor de afaceri. Pe masura ce scriu planul, definesc afacerea. Ei
raspund la intrebarile: Care este afacerea? Care este produsul? Cat va plati firma pentru
produsul respectiv? Cui va vinde firma? Cum va fi promovata afacerea?

Toate planurile de afaceri contin urmatoarele sectiuni:

Rezumat (Executive Summary) - Aceasta este prima pagina a planului de afaceri, dar este
scrisa ultima. Evalueaza punctele importante din fiecare sectiune a planului de afaceri.
Descrierea afacerii - Aceasta sectiune descrie ce este afacerea, de ce exista si ce nevoi
ale clientilor sunt satisfacute de firma.

Analiza mediului (piata) - in unele planuri, aceasta sectiune este numitd Analizd de piata
sau Analiza SWOT, (SWOT reprezinta puncte tari, puncte slabe, oportunitati si amenintari).
In aceastd sectiune, sunt detaliate mediile macro, micro si interne.

Biografii - Aceasta sectiune enumera calificarile persoanelor care vor conduce firma. Sunt
listati si toti consilierii pe care antreprenorii il angajeaza.

Financiar - Aceasta sectiune arata profitabilitatea estimata a companiei.

Planul de afaceri este, de asemenea, un instrument folosit pentru a promova afacerea. Un
plan bine scris arata partilor interesate ca antreprenorii stiu ce este necesar pentru ca
afacerea sa fie profitabila.

Exista multe site-uri internet care pot ajuta un antreprenor sa inteleaga si sa vada exemple
de planuri de afaceri.

intelegerea importantei planului de afaceri este doar primul pas in organizarea afacerilor.
Antreprenorii trebuie sa inteleaga, de asemenea, responsabilitatile lor juridice, sociale si
etice.

Antreprenorii trebuie sa cunoasca legile care influenteaza activitatea lor. Diferitele tipuri de
afaceri au responsabilitati juridice specifice, insa aproape toate firmele sunt obligate sa faca
urmatoarele:

Platesc taxe

Obtin un permis sau o autorizatie
Raporteazéa unei agentii guvernamentale
Asigurarea afacerii

Maijoritatea antreprenorilor se consulta cu un avocat inainte de a incepe (sau de a face
schimbari) afacerea lor pentru a se asigura ca respecta toate cerintele legale din zona lor.

Antreprenorii inteleg ca afacerea lor opereaza intr-o comunitate mai larga. Ei stiu ca, daca
comunitatea din jurul afacerii are succes, afacerea are mai multe sanse sa reuseasca. De
aceea multi antreprenori se implica in programe menite sa ajute intreaga comunitate. Acesti
intreprinzatori sunt numiti antreprenori responsabili social. Acestia accepta responsabilitatea
pentru impactul pe care firma il are asupra mediului, clientilor, angajatilor si comunitatii.

Ca toate firmele, intreprinderile responsabile din punct de vedere social trebuie sa obtina un

profit, dar acesta nu este singurul scop al afacerii. Proprietarii de afaceri responsabili doresc
sa utilizeze resursele afacerii pentru a-si imbunatati comunitatile.
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Toate firmele au obligatia de a functiona in mod etic. Etica reprezinta standarde si reguli care
ajuta oamenii sa comita greseli. Comportamentul etic al afacerilor cuprinde practici si
atitudini de afaceri care promoveaza increderea intre afacere si persoanele care
interactioneaza cu afacerea. Comportamentul etic al afacerilor nu este doar de a face ceea
ce trebuie ci de a actiona cu buna credinta. Daca clientii simt ca au fost tratati incorect, nu
vor reveni la afacere. In plus, vor spune si altor persoane despre experienta lor proasta.
Furnizarea unui bun serviciu de relatii cu clientii va ajuta sa va asigurati de revenirea
clientilor. Serviciul de relatii cu clientii este tot ce poate face o afacere pentru a-si mentine
clientii fericiti, inainte si dupa ce au cumparat ceva.

Paula, prin intermediul locurilor de munca de la fabrica si de la magazinul de calculatoare,
are o buna experienta in oferirea serviciilor pentru clienti. Aceasta experienta va fi valoroasa
pentru mai multe institutii guvernamentale implicate in proiectul de implementare a retelei
utilizdnd tehnologia broadband. A face afaceri cu statul necesita, de obicei, un nivel ridicat de
servicii pentru clienti adaptat fiecarei institutii. Fiecare institutie are un set propriu de reguli pe
care un furnizor de servicii trebuie sa le urmeze.

Din cauza complexitatii ridicate si a faptului ca institutiile lucreaza incet, nu toate firmele
doresc sé faca afaceri cu statul. Inainte de a decide sé& furnizeze servicii unei institutii
guvernamentale, un antreprenor trebuie sa raspunda la urmatoarele intrebari:

e Firma mea are suficienti bani pentru a functiona in timpul perioadei de angajare a
personalului necesar, perioada de timp a proiectului si perioada de plata?

e Firma mea indeplineste cerintele generale stabilite de stat?

e Firma mea poate oferi calificarile specifice stabilite de institutia pentru care voi lucra?

e Firma mea are resursele necesare pentru a se dedica realizarii documentelor cerute
si rapoartelor necesare?

e Institutia ofera ajutor pentru a-mi ghida firma prin procesul de a deveni furnizor de
servicii pentru stat?

Paula a invatat prin intermediul retelei sociale ce competente sunt necesare in crearea de
retele. Ea si-a redefinit competentele personale in ceea ce priveste abilitatile transferabile si
a vazut ca acestea ar oferi o baza buna pentru o afacere de consultantd. De asemenea, a
aflat despre diferitele responsabilitati ale unui antreprenor, inclusiv serviciul pentru clienti.
Paula este pregatité sa-si inceapa afacerea de consultanta!

Stabilirea unei identitati pentru noua sa afacere este importanta. O identitate de afaceri este
setul de caracteristici care permit unei parti interesate sa recunoasca si sa inteleaga
afacerea. De exemplu, identitatea de afaceri a companiei McDonald's include logo-ul,
aspectul magazinelor si reputatia pentru consecventa. Aceasta este o identitate de afaceri
care s-a format de-a lungul timpului, de cand sunt in afaceri.

inainte de Internet, firmele si-au construit identitatea lent prin reclame, retele sociale offline,
extinderea bazei de clienti si prin simpla mentinere in afaceri! Astazi este mai usor pentru
noile firme sa utilizeze instrumente online pentru a-si face cunoscuta rapid identitatea.

Paula incepe prin crearea unui site web pentru noua sa afacere. Ea construieste un blog si
ofera un link catre pagina ei de pornire. Chiar daca are o pagina Facebook personala, Paula
creeaza o noua pagina Facebook pentru afacerea ei.

De ce ar crea Paula o noua pagina Facebook pentru afacerea ei? Pentru ca intelege ca

relatiile sociale si de afaceri personale trebuie sa fie separate. Exista mai multe motive
pentru a separa aceste retele:
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Trebuie stabilite limite intre accesul la afacere si accesul la persoana. Partenerii de afaceri ar
trebui sa fie constienti de faptul ca accesul la personalul firmei este limitat la programul de
lucru.

Publicul este diferit pentru comunicarea de afaceri si pentru comunicarea personala.
Persoanele interesate de afaceri sunt de obicei cunoscuti, nu prieteni. Nu ar trebui sa aiba
acces la informatii despre familie si prieteni.

Oamenii deseori proiecteaza o identitate de afaceri diferita de identitatea lor personala. O
persoand ar putea fi foarte sociala in afara muncii, dar vrea sd mentina o reputatie
conservatoare in relatiile de munca.

Comunicarea cu un grup nu este de obicei relevanta pentru alt grup. Partenerii de afaceri nu
trebuie sa comenteze problemele de familie, iar familia nu ar trebui sa comenteze probleme
de afaceri.

4.3 Finantarea unei noi afaceri

4.3.1 Identificarea surselor de finantare

Unul dintre inconvenientele de a face afaceri cu institutiile guvernamentale este ca acestea
se lucreaza incet, mai ales cand vine vorba de plata. Consultantii negociaza plata si schema
de plata a acestora la momentul angajarii. Acestea pot fi platite periodic pe tot parcursul
proiectului, dupa realizarea anumitor obiective ale proiectului sau la sfarsitul proiectului.
Paula trebuie sa se asigure ca afacerea ei poate functiona in perioada dintre angajare si
plata. Afacerea ei are nevoie de finantare.

Sursele traditionale de finantare includ folosirea fondurilor personale, imprumuturi de la
familie si prieteni, credit de afaceri de la o banca, gasirea de investitori privati sau primirea
de bani de la stat sau de la firme private.

Avantajele ale finantarii traditionale sunt:

Afacerea are fondurile necesare pentru a functiona si a creste.
Investitorii sunt informati si pot oferi sfaturi valoroase.
Este, de obicei, mai putin costisitor decat alte tipuri de finantare.

Sursele de finantare netraditionale sunt, de asemenea, disponibile pentru intreprinderile care
nu se pot califica pentru finantare traditionald sau prefera alte surse de finantare. Sursele
netraditionale de finantare includ vanzarea de active personale, ipotecarea unei case,
acorduri barter si firme de finantare.

Cateva avantaje ale finantarii netraditionale sunt:

Timpul de procesare este scurt.

Afacerea are fondurile necesare pentru a functiona si a creste.

Antreprenorul pastreaza controlul asupra firmei.

Exista cerinte minime de raportare sau nu sunt deloc.

Multe surse de finantare, atat traditionale, cat si netraditionale, incurajeaza antreprenoriatul
in cadrul unor grupuri definite pe criterii demografice specifice, oferind finantare speciala
pentru aceste grupuri.

Lista grupurilor demografice care se califica pentru o finantare speciala difera de la o tara la
alta, Tnsa cateva sunt comune celor mai multe regiuni geografice:

Antreprenorii cu dizabilitati

Persoane nascute in tara respectiva

Proprietari de afaceri care sunt imigranti

Locuitorii din zonele defavorizate economic si/sau social
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Proprietari tineri de afaceri
Muncitorii ramasi fara loc de munca
Minoritatile etnice

Personal militar sau veterani

Aceste grupuri intdmpina dificultati Tn gasirea unui loc de munca sau calificarea intr-un
domeniu de activitate. Antreprenoriatul le ofera posibilitatea de a spori potentialul de venit,
de a dezvolta un mediu de lucru care sa le raspunda nevoilor si de a reduce sau elimina
dependenta lor de sprijinul public.

Sursele de finantare pot incuraja, de asemenea, responsabilitatea sociala prin finantarea
firmelor si a proiectelor responsabile din punct de vedere social.

Finantarea verde este un termen utilizat de investitori pentru a descrie investitiile in
companii care cauta, promoveaza sau utilizeaza surse alternative de energie. Finantarea
verde include, de asemenea, firmele care promoveaza constientizarea ecologica.
Antreprenorii ar putea sa produca produse ecologice, sa utilizeze materiale ecologice sau sa
promoveze constientizarea ecologica.

Finantarea responsabila din punct de vedere social nu se limiteaza la problemele de
mediu. Un alt exemplu de acest tip de finantare include investitorii care doresc sa sprijine
firmele direct implicate in educatie sau formare sau cei care incearca sa extinda
oportunitatile educationale pentru angajatii lor.

Finantarea pentru organizatiile de caritate si organizatiile nonprofit se incadreaza, de
asemenea, la finantare responsabild din punct de vedere social.

Investitorii justificd asumarea riscurilor in finantarea responsabila din punct de vedere social
datorita beneficiilor pe termen lung pentru intreaga comunitate de afaceri. Ei inteleg ca
afacerea se dezvolta intr-o economie sanatoasa si intr-un mediu sanatos.

4.3.2 Crearea unei fundatii pentru finantare

Paula a aflat ca investitorii finanteaza firmele din multe considerente. Indiferent de motivul
pentru care imprumuta bani, investitorii isi asuma intotdeauna un risc atunci cand ofera
finantare, deoarece exista intotdeauna posibilitatea ca imprumutatul sa nu poata restitui
imprumutul.

Inainte ca investitorii s& ofere banii, acestia incearca sa inteleaga reputatia firmei.
Firma plateste facturile?

Platesc angajatii la timp?

Aceasta reputatie este adesea mentionata ca o istorie de credit.

Investitorii invata despre istoricul de credit al imprumutatului prin schimbul de informatii.
Aproape fiecare tara are baze de date informale/formale care Tnregistreaza céat de rapid Tsi
plateste facturile o firma, cat de mare este datoria pe care o are si cat timp firma a fost in
afaceri. Multe tari au birouri de credit. Un birou de credit colecteaza informatii de la creditori
despre obiceiurile de plata ale unei firme. Acestia utilizeaza aceste informatii pentru a atribui
un scor de credit si a informa cat de responsabil a fost creditul, dar un birou de credit nu ia
decizia de a aproba un imprumut. Un investitor utilizeaza informatiile furnizate de birou
pentru evaluarea riscului.

Construirea unei istorii de credit pentru o afacere noua necesita un plan. Antreprenorii pot
incepe prin a face urmatoarele:
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Inregistrati-va firma - Este dificil pentru un investitor s& vada o firma ca fiind separata de
antreprenor daca afacerea nu a stabilit o identitate legala.

Stabilirea unei structuri juridice legale de afaceri - Acest lucru asigura un investitor ca
afacerea este mai mult decat un hobby pentru antreprenor.

Stabilirea unei relatii cu creditorii - Acest lucru este la fel de important intr-un mediu de
afaceri ca si intr-un mediu personal.

Utilizati furnizorii pentru a ajuta la stabilirea creditului - Solicitati furnizorilor s& acorde credite
firmei.

Administrati conturile - plata facturilor la timp este cea mai buna modalitate de a construi o
reputatie buna.

Istoria creditelor firmei este doar un factor care poate influenta un investitor. Investitorii fac,
de asemenea, analiza mediului de afaceri general pentru a determina daca este stabila. Ei
noteaza durata de timp in care afacerea a fost deschisa, modul in care planurile de afaceri
utilizeaza fondurile, modul in care este structurata afacerea si chiar proprietatea asupra
firmei.

Primul pas pe care un antreprenor il face n cautarea finantarii este acela de a determina
suma de are nevoie afacerea si de modul in care banii vor fi utilizati. Intrebarile la care ar
trebui sa raspunda antreprenorii includ urmatoarele:

Afacerea trebuie sa faca achizitii de capital?

in afaceri, achizitia de capital este un activ care este utilizat in afacere si va dura o perioada
de un an sau mai mult. De exemplu, un PC pentru afacerea de consultanta este o achizitie
de capital.

Afacerea are nevoie de bani pentru cheltuieli de functionare? Cheltuielile de functionare
reprezinta cheltuielile zilnice ale afacerii. De exemplu, consumabilele de birou reprezinta o
cheltuiala de functionare.

Finantarea prin emiterea de actiuni este o optiune? Astfel proprietarul afacerii vinde o parte
din afacere unui investitor, renunténd la un anumit control asupra companiei sale.

Cat timp va fi necesara finantarea?

Raspunsurile la aceste intrebari ajuta un antreprenor sa determine cat de multi bani sa
solicite si ce tip de finantare sa urmareasca. Paula identifica toate cheltuielile pe care le va
avea n inceperea si functionarea afacerii sale de consultanta.

Indiferent de tipul sau marimea finantarii de care Paula are nevoie, fiecare investitor doreste
sa cunoasca anumite informatii. Aceste informatii sunt prezentate investitorului printr-o
propunere de finantare. O propunere de finantare ofera antreprenorilor posibilitatea de a-si
justifica cererea de fonduri. Acesta explica activitatile desfasurate in firma si prezintd un plan
pentru utilizarea si rambursarea fondurilor.

Propunerile de finantare sunt organizate ca un plan de afaceri si contin urmatoarele
informatii:

Profilul echipei de management - Investitorii doresc sa inteleaga puterea echipei
manageriale. Aceasta sectiune include CV-urile antreprenorilor, responsabilitatile fiecarui
membru al echipei si o lista de consilieri.

Descrierea firmei - Aceasta este o prezentare detaliata a companiei. Se precizeaza de ce
a fost infiintata firma, modul in care este organizata, o descriere a produsului oferit si
avantajele sale competitive.

Situatii financiare - Sectiunea "Situatii financiare" demonstreaza ca intreprinderea poate
functiona cu un profit. Pentru firmele existente, aceasta sectiune include datele reale pentru
ultimii 3-5 ani. Pentru noile firme, se prezinta previziunile privind ceea ce antreprenorii cred
ca se vor intampla.
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Scopul finantarii - Aceasta sectiune specifica valoarea creditului si detaliazéd modul in care
firma va utiliza banii pe care ii primeste de la investitor. Uneori, un investitor restrictioneaza
utilizarea banilor doar in scopurile mentionate in propunerea de finantare.

Planul de rambursare - Aceasta sectiune detaliaza cand va fi efectuata plata catre
investitor si in ce suma.

Rezumat - Rezumatul subliniaza elementele principale ale propunerii de finantare. Acesta
evidentiaza punctele forte ale managementului, nevoia de finantare si perioada de
rambursare. Este ultima sectiune scrisa, dar este prima pagina a propunerii.

4.4 Protejarea noii afaceri

4.4.1 Protejarea bunurilor personale

Paula si-a scris propunerea de finantare si este gata sa se adreseze investitorilor. Dar,
inainte de a se intalni cu primul investitor, Paula trebuie sa inteleaga cum sa-si desparta
capitalul personal de cel de afaceri.

Obligatoriu este sa inregistreze legal afacerea. Exemplu: forma juridica SRL. Este important
sa asigurati separarea activitatilor personale de afaceri. Astfel se protejeaza capitalul
personal al unui proprietar al unei firme in cazul in care afacerea nu reuseste. De asemenea,
protejeaza afacerea de creditele personale ale unui proprietar.

Atunci cand antreprenorii semneaza un contract de imprumut (documentul care descrie
termenii imprumutului), ei spun investitorului ca firma va rambursa imprumutul, nu
antreprenorul ca persoana. Riscul investitorului este redus daca antreprenorii sunt, de
asemenea, obligati sa restituie fondurile. Din acest motiv, multi investitori solicita
antreprenorului s semneze o garantie personala. O garantie personala este un contract
care permite investitorului sa intre in posesia bunurilor personale ale antreprenorului in cazul
in care imprumutul de afaceri nu este rambursat.

Chiar daca investitorul include o garantie personaléd ca parte a contractului de imprumut, un
antreprenor nu trebuie sa semneze garantia. Exista modalitati de a evita o garantie
personala:

Dovediti ca firma dispune de suficiente bunuri pentru a acoperi suma creditului.

Negociati inlaturarea garantiei. Investitorul ar putea accepta o rata a dobanzii mai mare sau
o alta varianta in locul unei garantii personale.

Cautati investitori care nu solicitd o garantie personala.

Fiti dispusi sa plecati de la acord.

in cazul in care o garantie personalad nu poate fi evitata, impactul acesteia asupra bunurilor
personale poate fi redus prin data expirarii garantiei, garantand doar un anumit procent din
imprumut si exceptand anumite bunuri personale din contract.

Evitarea garantiilor personale este o modalitate de a proteja bunurile personale de datoriile
firmei.

Asigurarea este o modalitate de a proteja bunurile personale de daune sau furt.

De ce este necesara asigurarea? Majoritatea oamenilor nu isi pot permite sa repare sau sa
inlocuiasca un bun scump, cum ar fi 0 masina sau o casa, daca bunul este distrus, deteriorat
sau furat. Societétile de asigurare sunt de acord sa repare bunul daca survine oricare dintre
aceste evenimente, in schimbul unei plati regulate.

O polita de asigurare este acordul scris intre compania de asigurari si persoana fizica. O
polita de asigurare trebuie sa mentioneze:
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Ce bunuri sau persoane sunt acoperite de polita si, la fel de important, ceea ce nu este
acoperit. De exemplu, un acoperis deteriorat permite intrarea apei in casa. Apa dauneaza
peretilor, covoarelor si mobilierului. in functie de modul in care este scrisa polita, compania
de asigurari ar putea plati pentru a fixa acoperisul, peretii si covorul, dar NU mobilierul.

Ce evenimente sunt acoperite si care nu sunt acoperite. De exemplu, daca o locuinta este
afectata de incendiu, compania de asigurari ar putea inlocui casa, dar daca este afectata de
o inundatie, polita este posibil sa nu acopere daunele.

Durata de valabilitate a politei. Fiecare polita de asigurare precizeaza momentul in care
acoperirea incepe si cand se incheie.

Suma de bani pe care societatea de asigurari o va plati atunci cand exista un eveniment.
Politele de asigurare aproape intotdeauna includ o suma maxima pentru bunurile deteriorate
sau distruse.

Conditiile de plata necesare pentru mentinerea politei de asigurare.

In trecut, au existat cinci categorii principale de asigurare: sanéatate, proprietate (uneori
numita avarie), automobile, viata si dizabilitati:

Asigurarea medicala asigura acoperirea partiala a cheltuielilor medicale in caz de accident
sau boala.

Asigurarea proprietatii protejeaza proprietatea fizica a unui individ.

Aceasta categorie de asigurari include, de exemplu, un acoperis deteriorat sau un incendiu
in casa.

Asigurarea automobilelor este in fapt o forma de asigurare a proprietatii, dar de obicei este o
asigurare separata.

Asigurarile de viata platesc bani beneficiarilor declarati dupa ce persoana asigurata a
decedat. Beneficiarul este persoana (sau persoanele) desemnata de asigurat pentru a
beneficia de asigurare.

Asigurarea de invaliditate protejeaza venitul persoanei in cazul in care asiguratul devine
incapabil sa lucreze din cauza unei afectiuni medicale sau a unei vatamari corporale.

In plus fatd de aceste cinci categorii principale, in mediul de astazi, o persoana poate asigura
impotriva unui numar aproape nelimitat de evenimente. Unele categorii de asigurari care
cresc in popularitate in tarile industrializate includ asigurarea de sanatate pentru animale de
companie, asigurarea salariala, asigurarea de ingrijire pe termen lung si asigurarea de credit.

Acestea sunt cele mai obisnuite tipuri de asigurare. Cu toate acestea, categoriile de
asigurare sunt aproape nelimitate. Cautarea pe Internet a "tipurilor de asigurare" va oferi
foarte multe rezultate, cateva dintre ele de-a dreptul amuzante! De exemplu, exista o
companie care asigura persoanelor impotriva rapirii extraterestre si o companie care a
asigurat mustata unui jucator de cricket!

4.4.2 Protejarea bunurilor comerciale

Desi pot exista unele polite de asigurare care sunt pline de umor, antreprenorii inteleg ca
protejarea bunurilor lor de afaceri este o problema serioasa! O afacere poate detine
proprietati la fel ca o persoana fizica. Asigurarea proprietatii pentru o firma este foarte
importanta.

Asigurarea proprietatii unei firme este asemanatoare asigurarii de proprietate personala.

Este recomandat sa protejati activele fizice ale firmei impotriva daunelor, distrugerilor si
furtului.
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O polita de asigurare a proprietatii imobiliare poate contine, de asemenea, protectie
impotriva intreruperii activitatii afacerii si va asigura venitul companiei cat timp proprietatea
asigurata este restaurata. De exemplu, un incendiu forteaza o afacere s& se inchida. in timp
ce proprietatea este Tn curs de reparatii, afacerea nu poate sa produca sau sa vanda
produsele. Polita de asigurare plateste o suma stabilita pentru vanzarile pierdute, salariile
angajatilor si cheltuielile cu utilitatile.

Antreprenorii trebuie sa-si protejeze clientii si angajatii. Desi cerintele legale difera in functie
de regiunea geografica, mai multe tipuri de asigurari sunt standard in majoritatea mediilor de
afaceri.

Fiecare firma trebuie sa aiba asigurare de raspundere civila pentru locatiile in care
functioneaza. Asigurarea de raspundere civila protejeaza o firma in mai multe domenii daca
este data in judecata pentru neglijenta in serviciu sau raspundere. De exemplu:

Maltratarea angajatilor, cum ar fi hartuirea sexuala, discriminarea si incetarea abuziva a
contractului de munca

Raspunderea generala atunci cand o persoana, alta decat un angajat, este vatamata in
incinta societatii

Raspunderea pentru produs, cum ar fi un defect de proiectare sau o functionare defectuoasa
a produsului, care duce la ranirea unui utilizator

Raspunderea profesionala pentru cei care se asteapta sa aiba cunostinte de peste medie in
domeniul lor, cum ar fi un medic sau un avocat

O alta asigurare obisnuita este ea care plateste salarii si servicii medicale pentru angajatii
care au suferit un accident la locul de munca sau boli profesionale. Angajatii care se ranesc
in timp ce opereaza o masina a firmei sunt acoperiti de aceasta asigurare.

Nu toate politele de asigurare acopera pierderi fizice, vatamari corporale sau boli. Unele
asigurari acopera bunurile firmei care sunt necorporale. Aceste bunuri sunt denumite in mod
obisnuit proprietati intelectuale.

Proprietatea intelectuala a unei firme poate include:

Brevete

Secrete comerciale
Marci inregistrate
Drepturi de autor
Aplicatii software
Inovatii tehnologice
Numele marcii
Logo-ul firmei

Asigurarea pentru a proteja impotriva furtului sau a utilizarii abuzive a proprietatii intelectuale
este la fel de importanta ca si protectia bunurilor corporale ale firmei.

4.5 Rezumat

Dupa o conversatie cu clientul ei, domnul Barbu, Paula a inceput drumul spre afacerea ei!
Cand domnul Barbu i-a spus despre proiectul de intranet in care este implicat, Paula a vazut
o oportunitate de a-si folosi competentele pe care le are a intr-un mod nou si interesant. Si-ar
putea transfera competentele in noul proiect.

in timp ce analizeaza oportunitatea de a se implica in proiect, Paula a folosit retelele sociale
pentru a gasi materiale de documentare, a se alatura discutiilor si a intalni oameni care au
ajutat-o sa inteleaga mai bine proiectarea si utilizarea retelelor in cadrul mai multor
organizatii.
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Rezultatele analizei i-au dat Paulei increderea sa-si deschida propria afacere de consultanta.
Ea a descris modul in care afacerea ar functiona intr-un plan de afaceri. De asemenea, ea a
invatat responsabilitatile juridice, sociale si etice ale unui proprietar al afacerii.

Pentru a-si incepe noua afacere, Paula avea nevoie de finantare. Ea a investigat diferitele
tipuri de finantare traditionala si netraditionala si a pregatit o propunere de finantare.
Deoarece a fost important sa desparta tranzactiile de afaceri de tranzactiile ei personale, ea
a deschis un cont bancar separat pentru afacerea ei, si-a inregistrat firma si a creat o
identitate de afaceri utilizand instrumente cum ar fi retele sociale, logo-ul unic, site-ul firmei.

Paula si-a protejat, de asemenea, bunurile firmei, clientii si angajatii prin utilizarea diferitelor
tipuri de asigurari. Chiar si-a folosit asigurarea pentru a-si proteja bunurile firmei care sunt
necorporale. Aceste bunuri sunt denumite in mod obisnuit proprietati intelectuale.

Cu ajutorul domnului Barbu, Paula este gata sa-si deserveasca clientii!

Felicitari! Ati finalizat studiul de caz privind initiativa. Furnizarea de servicii de consultanta in
domeniul retelelor broadband continua sa creasca in importanta, deoarece tot mai multe
firme descopera avantajele retelelor intranet si a celor sociale.

Speram ca v-a placut calatoria Paulei si doriti s aflati mai multe despre importanta serviciilor
de broadband in mediul de afaceri de astazi.
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STUDIU DE CAZ #5

5 Activarea unui E_Business

5.0 Introducere

5.0.1 Introducere Tn studiul de caz

Paula este consultant. Are experienta Tn a ajuta companiile sa utilizeze conectivitatea la Internet in banda larga
pentru a-si rezolva problemele. Domnul lonescu este un om de afaceri care detine mai multe spalatorii. El are
afacerile de mult timp, dar in ultima vreme vanzarile au scazut si costurile au crescut!

Alaturati-va domnului lonescu si Paulei Tn cautarea modului prin care Internetul poate ajuta afacerea domnului
lonescu. Tn acest capitol:

Aflati cum pot fi utilizate aplicatiile de banda larga in afaceri.

Definiti o problema de afaceri.

Identificati, evaluati si alegeti solutiile pentru e-business.

Pregatiti un plan de implementare.

Evaluati compania utilizand criterii pentru afaceri.

5.1 Ce este banda larga?

5.1.1 Definirea benzii largi

Paula a spus domnului lonescu ca aplicatiile Tn banda larga ar putea sa-i ajute afacerea. Domnul lonescu
intelege ca banda larga are legatura cu Internetul, dar nu stie exact ce este.

Definitia tehnica a termenului de banda larga (broadband) este o tehnologie de comunicatii care imparte
frecventele disponibile Th mai multe canale pentru a transmite simultan fluxuri diferite de date prin acelasi
mediu. Termenul de band3 larga a ajuns si insemne o conexiune de internet de mare viteza. in trecut, cei mai
multi utilizatori se conectau la Internet cu un modem, utilizand linia telefonica existentd. Aceste conexiuni au
fost forte lente. Firmele Tnchiriau linii de comunicatii de mare viteza, cum ar fi liniile T1 sau E1 (T1 este o linie
de acces la Internet cu fibra optica care transporta date la o viteza moderata rapida de 1,44 megabiti pe
secunda sau 192,000 biti pe secundad, E1 este formatul european pentru transmisia digitala la o viteza de 2
Mbps ) pentru a obtine viteza si capacitatea de care aveau nevoie. Aceste linii inchiriate erau costisitoare, in
special in zonele rurale. Pe masura ce tehnologia s-a schimbat, furnizorii de telecomunicatii au modernizat atat
echipamentele electronice, cat si infrastructura de cabluri pentru a furniza conectivitate cu viteza mai mare,
folosind cablajele existente pentru telefoanele si cablurile de televiziune pentru case si firme.

Viteza transferului de date este deosebit de importanta pentru firme. Utilizatorii de astazi se asteapta la
conexiuni rapide. Imaginati-va ca asteptati cinci minute pentru a vedea site-ul unei firme! De asemenea, multe
dintre aplicatiile de astazi, cum ar fi fisierele video, audio, software si jocuri, au dimensiuni mai mari si solicita
utilizatorului sa aiba o conexiune de banda larga pentru a fi descarcate in timp rezonabil.

O conexiune la Internet in banda larga utilizeaza unul dintre aceste tipuri de conexiune:

Cablu - o conexiune de banda larga prin cablu conecteaza utilizatorul la Internet utilizand aceleasi fire de cablu
coaxial care poarta semnalul de televiziune. Se instaleaza echipament care imparte latimea de banda
disponibild pe cablu pentru a furniza simultan semnalul TV si Internet.

Satelit - conexiunile Tn banda larga prin satelit sunt utilizate Tn special in zonele rurale in care utilizatorii nu au
acces la servicii DSL sau prin cablu. O antena mica receptioneaza si transmite date printr-un releu de satelit
care este instalat la domiciliul sau la biroul utilizatorului.

DSL — Este similar cu conexiune dial-up. O conexiune DSL in banda larga utilizeaza firul de telefonie (din cupru)
existent instalat in majoritatea locuintelor. Pentru a ajuta la claritatea transmisiilor vocale (analogice), furnizorii
de servicii telefonice au limitat initial intervalul de frecvente utilizate. Echipamentul DSL deschide intreaga
gama de frecvente disponibile prin cabluri si separa datele vocale, datele incarcate/descarcate, permitand
utilizatorului sa se conecteze la Internet fara a interfera cu serviciul de telefonie fixa obisnuit.
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Wireless - o conexiune fara fir in banda larga utilizeaza un router fara fir pentru a trimite unde radio cu raza
mica de actiune la alte dispozitive folosind anumite frecvente. Dispozitivele receptoare trebuie sa aiba instalat
un card wireless. Acest card functioneaza ca un emitdtor si receptor radio, permitand fiecarui dispozitiv sa
acceseze Internetul prin router.

5.1.2 Explicarea modului in care firmele utilizeaza tehnologia broadband

Domnul lonescu intelege acum ca o conexiune Tn banda larga permite utilizatorilor de Internet sa descarce
rapid informatii si sa incarce rapid informatii pe Internet. Dar cum o conexiune rapida ajutd la cresterea
vanzarilor si cum poate contribui la scaderea costurilor?

Paula enumera cateva modalitati prin care utilizarea Internetului poate simplifica activitatile zilnice ale unei
firme. Prezentand cateva activitdti, ea i poate arata domnului lonescu cum ajuta aplicatiile online afacerea ei.

De exemplu, ea programeaza o intalnire cu Cristian, un client al firmei sale de consultanta, folosind un serviciu
online de intalniri. Atat Paula cat si Cristian economisesc timp si bani prin faptul ca nu se deplaseaza la locul de
intalnire.

Paula isi comanda, de asemenea, consumabilele de birou utilizand functia de cumparare pe site-ul furnizorului
ei. Economiseste timp si bani prin utilizarea reducerilor pentru comenzi online. Comenzile online reduc
costurile magazinului de distributie deoarece poate coordona mai bine vanzarile, inventarul si transportul
produselor.

Agenda zilnica este un alt exemplu prezentat.

Atunci cand o companie utilizeaza aplicatii Internet ca parte a operatiunilor de afaceri, acestea participa la e-
business. E-Business inseamna utilizarea Internetului pentru efectuarea activitatilor de afaceri.

Agenda Paulei ilustreaza alte moduri in care un proprietar de afaceri poate utiliza aplicatiile e-business pentru a
comunica cu partile interesate, dar exista multe alte aplicatii online care pot ajuta firmele.

Comunicarea cu clientii este o prioritate majora pentru orice afacere. Astdzi, multe firme folosesc aplicatii e-
business pentru a mari si a imbunatati comunicrea cu clientii lor.

Un plan de marketing pe Internet este un document scris care fi ajuta pe proprietarii de afaceri sa organizeze
comunicari online cu clientii lor. Un plan bun contine urmatoarele:

Modul in care utilizeaza in prezent resurse Internet
Ce urmareste compania sa realizeze prin intermediul marketingului pe Internet
Cum vor masura succesul planului lor

Multe planuri de marketing pe Internet incep cu crearea unui site web al firmei. Site-ul web este utilizat de
clienti pentru acunoaste si pentru a achizitiona produsele unei firme. Site-urile de succes includ urmatoarele:

O pozitionare cat mai buna in rezultatele furnizate de un motor de cautare. Un motor de cautare este un
serviciu online care ajutd un utilizator sa gaseasca informatii. Exemple de motoare de cautare populare sunt
Google, Yahoo si Bing. Exista multe strategii pentru a determina motoarele de cautare sd gdseasca si sa afiseze
cat mai sus un site web in lista de raspunsuri.

O pagina de pornire care evidentiaza activitatile companiei, ofertele speciale sau stirile care prezinta interes
pentru client. Pagina principala ar trebui sa includa si pagini identificabile pe care un client le poate face clic
pentru a gasi zone de interes din cadrul site-ului.

Un sistem de cumparare usor de utilizat. Acestea sunt adesea numite programe de "cos de cumparaturi".

Cai simple pentru client sa contacteze compania. Acestea pot include un link de e-mail, un formular de
feedback, inscrierea in lista de corespondenta si pagina cu informatii de contact.

O modalitate de a analiza cine viziteaza site-ul. Compania ar trebui sa poata identifica vizitatorii site-ului, cum
au gasit site-ul, cat timp sunt acolo si ce fac in cadrul site-ului.

76



Desi un site web este cea mai importantd parte a planului de marketing pe Internet, alte strategii de e-business
pot contribui, de asemenea, la atragerea clientilor unei firme. Acestea pot include comunicarea prin e-mail,
grupuri de discutii online, programe afiliate si asociate si bloguri.

Comunicarea cu si vanzarea catre clienti este importanta pentru vanzari si marketing, dar fiecare firma detine si
o parte operationald. Functiile operationale ale unei companii includ, de obicei, urmatoarele:

Managementul facilitatilor - Intretinerea clidirii unde firma are sediul, a echipamentelor si a site-ului internet
Aprovizionare - Managementul furnizorilor astfel incat firma sa dispuna de piesele si echipamentele necesare
pentru fabricarea produsului

Resurse umane - Managementul angajatilor firmei

Managementul fluxului de lucru - determinarea celui mai bun mod de a procesa sau produce produsul firmei

Expediere - Determinarea celui mai bun mod de a livra produsul catre client

Aplicatiile E-Business pot ajuta, de asemenea, proprietarii de afaceri cu functiile operationale ale afacerii lor!
Exemple de aplicatii operationale pentru e-business:

Controlul automatizat al inventarului - o companie poate partaja datele inventarului direct cu un furnizor. Daca
inventarul companiei atinge un nivel prestabilit, o comanda este trimisa automat furnizorului.

Gestionarea costurilor utilitare - Utilizarea echipamentelor poate fi monitorizata si operatiunile
echipamentelor programate pentru ore din afara orelor de varf.

Expedierea, primirea si urmdrirea comenzilor - Un manager de operatiuni poate cunoaste instantaneu starea
oricarei comenzi de aprovizionare sau a oricarei comenzi facutd de un client.

Multe articole si carti abordeaza tipurile de aplicatii e-business disponibile. Firmele trebuie sa analizeze si sa
aleaga ce aplicatii online sunt potrivite obiectivelor lor specifice.

Aplicatiile E-Business necesita deseori schimbarea de informatii prin Internet inrre firma si partile interesate.
Atunci cand firmele impart date cu clientii, furnizorii si alte parti interesate, trebuie sa se asigure ca informatiile
confidentiale nu sunt publice pe site-ul web al firmei, ci pot fi vazute doar de cei are au acest drept. Pentru a
asigura aceste date, unele firme infiinteaza retele intranet si extranet.

Un intranet este o retea privata din cadrul unei organizatii. Spre deosebire de Internet, care permite accesul
oricui cu un computer, un intranet face posibil ca o organizatie sa impartaseasca informatii cu angajatii sai, fara
a pune informatiile la dispozitia publicului.

Un extranet este o retea privata care leaga o firma cu diverse parti interesate care nu sunt angajati ai
companiei.

Accesul la aceste retele necesita din partea utilizatorilor conectarea utilizand un nume de utilizator desemnat si
o parol care a fost inregistrata si aprobata de firma. in acest fel, compania controleaza accesul la datele
intranet si extranet.

Acum ca domnul lonescu a vazut cateva aplicatii de e-business diferite, el este gata sa vada daca e-business
poate ajuta sa rezolve problemele sale de afaceri.

5.2.1 Definirea problemei

Albert Einstein a spus odata ca, daca ar avea o ord pentru a salva lumea, el ar petrece 55 de minute pentru a
defini problema si 5 minute pentru gasirea solutiei! Domnul lonescu trebuie sa defineasca problemele din
cadrul spalatoriilor sale inainte de a decide daca solutiile de e-business il pot ajuta.

Sa analizam prima problema din lista domnului lonescu:
"Concurenta a deschis o noua spalatorie si unii dintre clientii mei merg acolo acum!"

Aceasta nu este o problema de rezolvat. Domnul lonescu nu poate impiedica deschiderea unei noi spalatorii Tn
orasul sau. Dar noua spalatorie este cu adevarat problema sau sunt plecarea clientilor sai din alte motive?
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Formularea unei probleme ajuta adesea proprietarii de afaceri sa defineasca problemele Tntr-un mod solvabil.
Formularea unei probleme cuprinde:

Definiti obiectivul afacerii.

Definiti ce impiedica realizarea obiectivului.

Analizati situatia pentru a raspunde la urmatoarele intrebari: cand apare problema; unde se intampl3; siin ce
masura afecteaza afacerea aceasta problema?

Scrieti problema si includeti cat mai multe detalii posibil.

Urmand pasii pentru formularea problemei, domnul lonescu isi redefineste problema:

Spalatoria doreste sa mentinad baza de clienti existenta (obiectivul de afaceri). Concurenta atrage clientii
existenti ai spalatoriei (ceea ce impiedica realizarea obiectivului). Cei mai multi dintre clientii obisnuiti care au
parasit afacerea domnului lonescu veneau la spaldtorie seara si in weekend cand este foarte aglomerat si
trebuiau sa astepte. Aproximativ 10% dintre clientii obisnuiti de weekend si 5% din clientii de seara au plecat
(cercetare).

Pe masura ce isi redefineste lista de probleme, domnul lonescu isi da seama ca problemele pe care le crezuse
ca le are sunt doar simptome ale problemelor reale.

Adesea, un om de afaceri confunda problema cu un simptom al problemei. De exemplu, simptomul "client;ii
pleacd" I-a determinat pe domnul lonescu sa creada ca problema era concurenta. Dupa ce si-a formulat
problema, a realizat ca problema este esecul sau de a mentine loialitatea clientilor. S-a ajuns astfel de la o
problema insolvabila (un nou concurent) la o problema solvabila (cresterea loialitatii clientilor).

Cu problemele definite, Paula si domnul lonescu se pot concentra acum pe gasirea de solutii.

5.2.2 Alegerea unei solutii
Paula si domnul lonescu sunt gata sd inceapa primul pas in gasirea unei solutii la problemele sale de afaceri.
Gasirea unei solutii urmeaza adesea un proces in patru etape cunoscut ca procesul de luare a deciziilor:

Identificati posibilele solutii.
Analizati fiecare solutie posibila.
Evaluati cercetarea.

Luati o decizie.

n primul pas, Paula si lonescu prezint3 toate solutiile posibile. Identificarea ideilor fird a determina dac sunt
fezabile se numeste brainstorming.

Brainstorming-ul incurajeaza participantii sa fie creativi si, de obicei, genereaza un numéar mare de idei. In pasul
urmator, Paula si domnul lonescu vor analiza aceste idei pentru a gasi cea mai buna solutie pentru problemele
domnului lonescu.

Cercetarea mediului de afaceri este o sarcina importantd pentru un antreprenor. Fara a cerceta solutiile
posibile, domnul lonescu risca sa puna in aplicare o solutie care nu se potriveste pietei sale. De exemplu, daca
domnul lonescu ar alege sa dezvolte o aplicatie pentru programari online, dar majoritatea clientilor sai nu
utilizeaza calculatorul, solutia sa ar esua.

Domnul lonescu isi poate incepe cercetarea, punand urmatoarele intrebari:

Cine sunt clientii mei actuali?

Ce clienti vreau sa atrag pentru afacere?
Care sunt capacitatile lor tehnologice?
Ce servicii doresc?

Ce ofera concurentii mei?
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Proprietarii de afaceri pot folosi diferite tipuri de instrumente si metode pentru a-si cerceta piata:

Cercetare pe Internet - Cautarea online a informatiilor despre concurenti si statistici privind utilizatorii
serviciilor de spalatorie

Sondaje - Solicitarea clientilor potentiali, a clientilor existenti, a furnizorilor si a concurentilor sa raspunda la o
lista de intrebari specifice

Interviuri personale - Efectuarea unui sondaj direct sau prin telefon

Social media - Utilizarea retelelor sociale pentru a aduna informatii despre clienti si concurenti

Domnul lonescu decide sa faca un sondaj de opinie pentru clientii sai pentru a afla mai multe despre nevoile si
preferintele lor. El va cerceta, de asemenea, concurenta pentru a vedea cum sunt serviciile sale in comparatie
cu alelor.

Domnul lonescu va folosi datele furnizate de cercetare pentru a determina ce solutii sunt potrivite pentru
afacerea sa. El urmeaza un proces de evaluare care fi ajutd sa inteleaga datele:

Examinati rezultatele cercetarii - O examinare include de obicei organizarea datelor furnizate de cercetare in
anumite categorii. Domnul lonescu ar putea sa-si clasifice datele prin preturi, date demografice ale clientilor,
solicitari de servicii noi, plangeri ale clientilor si servicii ale concurentei.

Identificati rezultate semnificative - Dacd o mare parte a datelor sugereaza o nevoie specifica a pietei, aceste
rezultate semnificative pot ajuta la clarificarea solutiei.

Concluzionati - procesul de analiza, revizuire si evaluare conduce la o decizie Tn cunostinta de cauza. Desi in
afaceri nimic nu este garantat, deciziile care sunt sustinute de cercetarea pietei ajuta la scaderea riscului de
esec.

Datele colectate din sondajul aplicat clientilor si analiza concurentei au aratat ca majoritatea clientilor
domnului lonescu sunt utilizatori de Internet si ca ar plati anticipat servicii pentru o reducere. Sondajul a aratat,
de asemenea, ca afacerea concurentei domnului lonescu foloseste deja aplicatii de e-business.

Paula si domnul lonescu revizuiesc lista problemelor, analizeaza rezultatele cercetarilor lor si decid sa utilizeze
o combinatie de aplicatii e-business. Fiecare aplicatie vizeaza o problema diferitd a domnului lonescu:

Program de gestionare a solicitarii utilitatilor - Aceasta aplicatie se adreseaza necesitatii domnului lonescu de a
reduce costurile. Compania de utilitati locale ofera o reducere de 3% clientilor care se Tnscriu in programul lor
de gestionare a solicitarii utilitatilor. Programul foloseste o aplicatie web pentru a modifica automat setarile
termostatului unui client si a dezactiva echipamentul care utilizeaza energie atunci cand nu este folosit.

Card de fidelitate pentru clienti - Aceasta aplicatie se adreseaza necesitatii domnului lonescu de a creste
loialitatea clientilor. Clientul introduce cardul in timpul Tncarcarii unei masini de spalat sau la achizitionarea de
consumabile. Aplicatia tine evidenta achizitiilor si clientul primeste stimulente atunci cand este atins un anumit
nivel de cheltuieli. Cardul de fidelitate, pe care domnul lonescu il numeste un card "de calitate", actioneaza si
ca un card de credit preplatit. Acest lucru il va ajuta pe domnul lonescu cu problema venitului sdu neregulat si
imprevizibil. Clientii primesc o reducere (10 spalari la pretul de 8) atunci cand achizitioneaza cardul.

Website - site-ul domnului lonescu va include cupoane care pot fi tiparite pentru ore in afara orelor de varf
pentru a ajuta la gestionarea costurilor utilitatilor si reglarea veniturilor.

Functie automata de programare - clientii isi pot alege timpul de livrare sau de preluare din optiunile
disponibile. Acest lucru 1l va ajuta pe domnul lonescu sa prezicd nevoile de personal si de echipament.

Paula si domnul lonescu considera ca aceasta combinatie de aplicatii e-business este potrivita pentru afacerea
domnului lonescu. Una dintre caracteristicile cele mai atractive ale e-business-ului este capacitatea de a
personaliza aplicatiile pentru a satisface nevoile specifice ale unui proprietar al afacerii.

5.2.3 Punerea Tn aplicare a deciziei

Paula si domnul lonescu trebuie sa gestioneze implementarea aplicatiilor e-business pentru a le oferi cele mai
bune sanse de succes. Dupa ce aplicatiile sunt implementate, Paula si domnul lonescu trebuie sa fie capabili sa
demonstreze ca aplicatiile ajuta spalatoriile sa mentina clientii si sa reduca costurile.
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Primul pas in gestionarea unui proiect, cum ar fi implementarea aplicatiilor, stabileste obiective. Un ghid
popular pentru stabilirea obiectivelor este metoda SMART:

S = Specific - Un scop trebuie scris cu suficiente detalii pentru a explica cine, ce, unde, cand, si cum va fi atins.
M = mé&surabild - cel mai important aspect al stabilirii obiectivului este masurarea rezultatelor. intrebarile,
"Cum vom sti cand se va atinge rezultatul dorit?" si "Cum putem ardta altora ca rezultatul dorit este atins"?
necesita un sistem de urmarire si inregistrare a efectului proiectului asupra afacerii.

A = Realizabil (Achievable) - Scopul are o sansi buna de a reusi.

R = Realist - Pentru a fi realist, un obiectiv trebuie sa fie adecvat resurselor firmei. Nu se poate seta un obiectiv
care necesita resurse mult mai mari decat capacitatea firmei de a le achizitiona.

T =Timp - proprietarii afacerii trebuie sa stabileascad o perioada de timp (data de Tncepere si data de incheiere)
pentru implementarea proiectului si masurarea succesului acestuia.

Urmatorul pas in procesul de management al proiectului este pregatirea unui plan de implementare. Un plan
de implementare este un document scris care descrie sarcinile, resursele si programul necesar pentru atingerea
obiectivelor proiectului. Majoritatea planurilor de implementare includ urmatoarele sectiuni:

Definirea proiectului - descrie de ce proiectul este important, obiectivele proiectului si indicatorii de succes.
Program - Defineste activitatile necesare implementarii proiectului si termenele de finalizare.

Alocarea responsabilitatilor - Raspunde la intrebarile "Cine va efectua fiecare activitate?", "Ce resurse sunt
necesare pentru fiecare activitate?", "Cat timp este necesar pentru fiecare activitate?", "Exista o ordine a
activitatilor?" si " Trebuie sa se incheie o activitate inainte de a incepe alta? "

Raportarea planului - Aceasta sectiune utilizeazd adesea doua diagrame. Prima diagrama este un rezumat al
activitatilor. Aceasta este folosita pentru a mentine proiectul in termen si in buget. A doua diagrama este
utilizata pentru a urmari si inregistra indicatorii de succes. De exemplu, obiectivul domnului lonescu este de a
reduce costurile cu utilitatile cu 10% pe o perioadd de 12 luni. El inregistreaza mai intai ce costuri sunt la
Tnceputul procesului de implementare. Apoi isi Tnregistreaza costurile la fiecare trei luni. El poate compara
datele sale de Tnceput si de sfarsit pentru a vedea daca si-a atins obiectivul. Deoarece a inregistrat datele in la
ore diferite, el poate vedea, de asemenea, daca exista tipare in folosirea utilitatilor.

Paula si domnul lonescu au analizat piata si au decis sa puna in aplicare mai multe aplicatii e-business. Ei
folosesc metoda SMART pentru a stabili obiectivele si pentru a pregati un plan scris de implementare pentru
fiecare aplicatie. Ei sunt aproape gata sa inceapa utilizarea aplicatiilor e-business.

Tnainte implementarea aplicatiilor, Paula si domnul lonescu trebuie s& comunice cu partile interesate in
afacere: clienti, furnizori, angajati si alte parti interesate. Partile interesate sunt adesea de acord cu modul in
care o afacere isi desfasoara activitatile, dar pot fi si situatii in care se opun schimbarilor. Proprietarul unei
afaceri poate reduce riscul de rezistenta prin comunicarea cu partile interesate.

Partile interesate vor dori sa stie:

Ce se schimba

De ce se schimba

Cénd se va schimba

Cum fi va afecta schimbarea

Dupa implementarea planurilor, domnul lonescu trebuie sad aiba o modalitate de a determina succesul
proiectelor. in firma sa, el poate folosi obiectivele proiectului pentru a determina succesul, pur si simplu,
intreband: "Proiectul a atins obiectivele?"

Partile interesate din afara firmei nu sunt Tntotdeauna constiente de obiectivele specifice ale proiectului. Ele
masoara, de obicei, succesul unei firme folosind indicatori specifici mediului de afaceri. Indicatorii de afaceri
sunt instrumente de masurare folosite pentru a evalua performanta afacerii. Ei sunt de obicei exprimati in
format numeric (procent sau raport).

Indicatorii traditionali de afaceri se concentreaza pe performanta financiard. Ei masoara cat de eficient

gestioneaza o firma veniturile, cheltuielile, incasarile, investitiile, inventarul si nivelurile de vanzari. Indicatorii
traditionali de afaceri sunt:
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Rentabilitatea investitiei - aceasta valoare, denumita si ROl (Return on investment), compara rezultatele
investitiei cu costul acesteia. Ea raspunde la intrebarea: "A luat firma o decizie buna cand a investit in acest
proiect sau echipament?"

Raportul rapid - Aceastd valoare determina cat de bine poate o firma sa isi indeplineasca obligatiile financiare
pe termen scurt. Aceasta raspunde la intrebarea: "Firma are suficiente resurse financiare si creante pentru a-si
plati facturile actuale?"

Cota de inventar - Aceasta valoare metrica mdsoara cat de eficient utilizeaza inventarul o firma. Se raspunde la
intrebarea: "Sunt consumabilele folosite eficient, cu putine pierderi?"

Raportul dintre datorie si capitalul propriu - acest indicator masoara cat de bine o firma isi gestioneaza
obligatiile financiare pe termen lung. Se raspunde la intrebarea: "Daca firma ar vinde toate activele sale, ar
avea destui bani pentru a-si acoperi datoriile?"

Marja bruta de profit - Aceasta valoare indica cat de profitabila este o firma. Raspunde la intrebarea: "Firma
castigd bani din vanzarea produselor sale?"

Fiecare indicator este calculat folosind o formuld matematica. De obicei, contabilii firmei pregdtesc rapoarte
care evidentiaza acesti indicatori.
E-Business a creat un nou set de indicatori care se concentreaza pe utilizarea clientilor:

Raportul de frecventad - aceasta valoare mdsoara de cate ori un anumit utilizator viziteaza site-ul firmei. Acest
raport raspunde la intrebarea "Cati dintre vizitatorii site-ului sunt clienti fideli?"

Raportul de conversie - aceastd valoare masoara numarul de vizitatori ai site-ului care achizitioneaza
produsele firmei. Acest raport raspunde la intrebarea "Cati vizitatori sunt necesari pentru a ajunge la un anumit
nivel de vanzari?

Reach - Aceasta valoare compara utilizatorii activi intr-o perioada definitd de timp cu numarul total de
persoane care au vizitat site-ul. Aceasta rdaspunde la Intrebarea: "Continudam sa comunicam cu toti oamenii care
au vizitat site-ul nostru?"

Durata - Aceasta valoare mdsoara media timpului de vizionare a site-ului. Aceasta raspunde la intrebarea: "Ce
continut este interesant pentru clientii nostri?"

5.3 Evaluarea performantei n afaceri

5.3.1 Explicarea situatiilor financiare

Firmele sunt, de obicei, obligate sa publice rapoarte financiare pentru a ajuta partile interesate sa evalueze
firma. Cele patru rapoarte principale sunt o declaratie privind veniturile, bilantul, situatia fluxurilor de
trezorerie si situatia castigurilor retinute.

Declaratia de profit si pierdere inregistreaza banii pe care o companie i-a primit din vanzarea produselor sale si
cati bani au fost cheltuiti pentru producerea si vanzarea acestor produse. Partile interesate revizuiesc mai
multe valori din contul de profit si pierdere:

Vanzari nete - Suma de bani pe care firma i-a primit din vanzari dupa ce toate produsele returnate si reducerile
sunt deduse.

Costul marfurilor vandute - adesea abreviat ca COGS, arata suma de multi bani cheltuita de firma pentru a
realiza produsul.

Profitul brut - De asemenea, cunoscut sub numele de marja bruta, indica cat de multi bani au ramas dupa
scaderea COGS din vanzdrile nete.

Cheltuieli de functionare — suma cheltuita de firma pentru a sustine productia produsului. Aceasta include
salariile personalului administrativ, cercetarea, marketingul si alte cheltuieli care nu au legatura directa cu
realizarea produsului.

Venit din exploatare — suma de bani rdmasa dupa deducerea cheltuielilor de functionare din profitul brut.
Venitul net — numit si profit net, informeaza daca firma a obtinut un profit.
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Companiile trebuie, de asemenea, sa informeze partile interesate daca au platit sau au primit vreo dobanda din
fondurile investite sau imprumutate. Si, bineinteles, taxele trebuie platite! Acestea sunt inregistrate in ultimele
doua sectiuni ale declaratiei de profit si pierdere.

Bilantul arata ce detine si ce datorii are la un moment dat o firma.

Prima sectiune a unui bilant enumera bunurile firmei. Bunurile sunt lucrurile pe care firma le detine si care au

valoare. in prima parte sunt listate bunurile care pot fi convertite in numerar in termen de un an sau care sunt
usor de vandut. Acestea se numesc bunuri curente. Bunuile pe care firma le are, dar pe care nu intentioneaza

sd le vanda sau sa le transforme Tn numerar in termen de un an sunt numite bunuri fixe.

A doua sectiune a unui bilant enumera datoriile firmei si capitalurile proprii ale actionarilor.

Raspunderea este un alt cuvant pentru datorie. Sunt banii pe care compania i datoreaza altora. Datoriile sunt,
de obicei, enumerate pana la data la care vor fi platite. Datoriile curente trebuie platite in termen de un an.
Datoriile pe termen lung sunt datorii care nu sunt trebuie platite in cursul unui an.

Capitalul actionarilor, numit si capitalurile proprii, reprezinta diferenta dintre cati bani au investit proprietarii in
companie si profitul pe care compania I-a pastrat.

Cele doua sectiuni trebuie sa fie echilibrate sau egale intre ele. Bunurile totale reprezinta cumulul dintre
bunurile pasive si capitalul propriu al actionarilor.

O declaratie a fluxurilor de numerar aratd modul in care o firma a primit bani si modul in care a cheltuit banii.
Fluxul de numerar inregistreaza banii primiti si cheltuiti Tn operatiuni, investitii si finantare.

O declaratie privind fluxul de numerar este importanta pentru partile interesate, deoarece arata daca o
companie are destui bani pentru a-si plati facturile.

Partile interesate analizeaza adesea declaratia de venit pentru a determina profitabilitatea unei firme. Cu toate
acestea, o firmad ar putea avea un profit net in contul de profit si pierdere, dar nu are numerar pentru a-si plati
facturile!

Regulile unui flux de numerar permit unei firme sa contabilizeze ca venit orice bani pe care 1i asteapta, dar care
fncd nu au intrat in contul sdu. De exemplu, domnul lonescu ar putea primi un contract pentru spalarea tuturor
lenjeriilor pentru un hotel local. Chiar daca nu a primit inca banii, el poate conta pe valoarea contractului ca
venit in contul de profit si pierdere.

Regulile din situatia fluxului de numerar impun unei firme sa inregistreze numerarul atunci cand il primesc, nu
fnainte.

De obicei, situatia veniturilor si a bilantului compara performanta actuala a unei firme cu cea din anul
precedent. Atunci cand exista schimbari semnificative, firma le explicad in raport.

Situatia castigurilor retinute este un raport separat care explica modificarile rezultatelor retinute din bilant.
Acest document spune unui investitor cat a rezervat firma din venituri fie pentru a reinvesti in firma, fie pentru
plata actionarilor. Cand o firma plateste o parte din castiguri actionarilor sdi, se numeste platirea unui dividend.
5.3.2 Evaluarea altor activitati pentru partile interesate

Partile interesate utilizeaza situatiile financiare Tn mai multe moduri:

Creditorii evalueaza daca o firma poate rambursa datoria

Investitorii evalueaza daca firma are resursele necesare pentru a se dezvolta

Angajatii potentiali sau actuali determina daca firma este stabila din punct de vedere financiar

Autoritatile fiscale se asigura ca s-au platit toate taxele si impozitele

Concurenta compara performanta cu propria firma

Furnizorii verifica daca firma are destui bani pentru a-si plati facturile

Indicatorii care definesc performanta financiara reprezinta baza evaludrii tuturor partilor interesate. Indicatorii
de performanta non-financiare sunt, de asemenea, utilizati pentru o evaluare competa a afacerii:
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Evaluarea satisfactiei clientilor
Rata de satisfactie a angajatilor
Conversatii pe retele sociale
Datele privind cotele de piata
Rapoarte de calitate

E-Business schimba si modul in care partile interesate evalueazé o firm3a. Tn mediul de afaceri de astézi, partile
interesate vor sa stie cum se utilizeaza tehnologia Tn beneficiul firmei.

5.4 Rezumat

5.4.1 Rezumat

Noile aplicatii e-business recomandate de firma de consultanta au contribuit la dezvoltarea afacerii domnului
lonescul!

Aceste noi aplicatii utilizeaza capabilitdtile de banda larga oferite de furnizorul de servicii Internet al domnului
lonescu. Initial, domnul lonescu nu cunostea termenul “banda larga (broadband)”. El si-a inceput calatoria,
afland ca termenul de banda larga are atat o definitie tehnica cat si o utilizare obisnuita. Definitia tehnica a
termenului de banda larga este o tehnologie de comunicatii de comunicatii care imparte frecventele
disponibile in mai multe canale pentru a transmite simultan fluxuri diferite de date pe acelasi mediu. In utilizare
obisnuitd, termenul de banda larga a ajuns sa insemne o conexiune de internet de mare viteza.

Odata ce domnul lonescu a inteles avantajele unei conexiuni in banda largd, Paula i-a prezentat cateva exemple
de utilizare a acestei tehnologii pentru a ajuta firmele sa se conecteze cu partile interesate. Atunci cand o firma
utilizeaza aplicatii Internet ca parte a operatiunilor de afaceri, acestea participa la e-business. Utilizarea
tehnologiei Internet pentru a efectua activitati de afaceri se numeste E-Business.

Paula si domnul lonescu au identificat aplicatii de e-business care ar putea ajuta afacerea cu spalatoriile. Dar
care erau cele mai bune aplicatii pentru afacerea lui? Thainte de a decide ce aplicatii trebuie implementate,
domnul lonescu a trebuit sa-si defineasca problemele de afaceri. De asemenea, el a trebuit sa analizeze piata
pentru a asigura ca aplicatiile pe care le-a ales vor fi acceptate de clientii sdai. Domnul lonescu a folosit procesul
de luare a deciziilor pentru a colecta informatii, a evalua datele si a decide cu privire la aplicatiile care se
potrivesc cel mai bine afacerii sale.

Odata ce decizia a fost luata, Paula si domnul lonescu au pregatit un plan de implementare pentru proiectul e-
business. Un plan de implementare este un document scris care descrie sarcinile, resursele si cronologia
necesara pentru atingerea obiectivelor proiectului.

Stabilirea obiectivelor reprezintd o parte importanta a oricarui proiect. Fara obiective, nu exista nicio
modalitate de a determina dacd un proiect are succes! Cu toate acestea, partile interesate din afara companiei
nu sunt Tntotdeauna constiente de obiectivele specifice ale proiectului. Ele masoarad, de obicei, succesul unei
companii folosind indicatori standard.

Indicatorii traditionali se concentreaza pe performanta financiard. Ei masoara cat de eficient gestioneaza o
firma veniturile, cheltuielile, incasarile, investitiile, inventarul si nivelul vanzarilor. E-Business a creat un nou set
de indicatori care se concentreaza pe comportamentul clientilor.

Cu aceasta noua intelegere a e-business-ului, domnul lonescu are un nou instrument util pentru mentinerea si
dezvoltarea afaceriil!

Felicitari! Ati finalizat studiul de caz privind activarea unui e-Business. Furnizarea de servicii de consultanta in
banda larga continua sa creasca in importanta, deoarece tot mai multe firme descopera avantajele retelelor
intranet si sociale.

Speram ca v-a placut calatoria Paulei si doriti sa aflati mai multe despre importanta serviciilor de banda larga in
mediul de afaceri de astazi.
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STUDIU DE CAZ #6

6 Furnizarea de servicii de outsourcing

6.0 Introducere

6.0.1 Introducere in studiul de caz
Bine ati venit la furnizarea serviciilor de outsourcing!

n acest studiu de caz, Mihai a construit cu succes o mica afacere de servicii informatice. n prezent, piata tintd este
formata din firme mici si organizatii non-profit din judetul sdu. Prietenul sdu, lonut, a absolvit recent facultatea cu o
diploma de licenta Tn informatica si isi cauta un loc de munca.

Cei doi prieteni, au citit Tn presa despre un proiect implementat in orasul lor care va permite conectarea la Internet de
mare viteza pentru case si firme. Ei afla cad responsabilii de proiect intentioneaza sa angajeze contractori locali pentru
a ajuta la construirea si instalarea retelei. Acest lucru le da o idee: de ce sa nu devina si ei contractori?

Exista o singura problema. Nici Mihai si nici lonut nu inteleg toate responsabilitatile unui contractor.
Alaturati-va in timp ce Tnvata:

Ce anume este un contractor

Cum Tsi construieste un contractor relatiile cu alte firme
Cum sa definiti aceste relatii folosind contracte

Unde si cum gasesc firmele care cauta contractori

Cum sa contactati acesti potentiali clienti

6.1 Oportunitati de angajare in contractare

6.1.1 Ce este un contractor?

Potrivit articolului citit de Mihai si lonut, firma X-Communications intentioneaza sa angajeze contractori locali pentru
a implementa un proiect de banda larga Tn comunitatea lor.

Ce sunt contractorii? Contractorii sunt persoane sau firme care sunt angajate de o companie pentru a indeplini o
anumita sarcind. Compania care angajeaza contractori are nevoie de un acord scris, semnat care sd precizeze perioada
contractului de executie, suma pe care o vor plati si conditiile de angajare. Acest acord scris este numit contract.

Exista mai multi termeni pe care firmele 1i folosesc pentru a descrie contractorii:

Contractori independenti - Acesta este cel mai frecvent termen folosit pentru a descrie orice persoana sau firma
angajata in calitate de contractor.

Contractori la fata locului (on site)- Acestia sunt contractorii angajati sa lucreze in aceeasi locatie cu angajatii firmei.
Contractori de la distanta (remote)- Acestia sunt contractori angajati sa munceasca dintr-o locatie diferita de cea a
angajatilor firmei.

Subcontractorii - Acestia sunt contractorii care sunt angajati de alti contractori. De exemplu, dacd X-Communications
angajeaza un antreprenor pentru a construi o noua cladire de birouri, contractorul ar putea angaja o firma pentru
zugravit, o firma specializata in instalatii sanitare si un electrician care sa ajute la finalizarea lucrarilor. Aceste firme
sunt subcontractori angajati de contractorul cladirii.

Contractori generali - Contractorul general (principal) este angajat de compania care implementeaza proiectul si este
responsabil de angajarea si gestionarea subcontractorilor.
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Desi contractorii sunt angajati de o firma si efectueaza pentru aceasta o activitate platitd, nu sunt angajati ai firmei.
Angajatii castiga un salariu pentru care lucreaza intr-o afacere detinuta de altcineva. Angajatii de obicei:

Efectueaza activitati solicitate de angajator. Angajatii nu isi definesc activitatile sau modul in care acestea sunt
realizate.

Lucreaza dupa un program bine stabilit.

Lucreaza pentru un angajator.

Folosesc spatiul, uneltele, consumabilele de birou si alte echipamente furnizate de angajator.

Contractorii sunt antreprenori. Ei au creat si isi desfasoara propria afacere. Contractorii:

Angajeaza personal propriu.

Au propriul nume de firma.

Lucreaza pentru mai multe firme Tn acelasi timp.

Decid cum va fi finalizata o activitate. Desi activitatea este definitd de angajator, contractantul decide ce masuri
trebuie sa ia pentru a finaliza cu succes activitatea.

Pastreaza propriile lor dosare de afaceri.

Stabilesc propriul program de lucru.

Firmele care activeaza in domeniul IT precum X-Communications ar putea angaja un antreprenor pentru lucrari de
intretinere sau de asistentd pentru clienti. Dar firmele IT nu sunt singurele care apeleaza la contractori. Domeniile in
care firmele din diferite industrii folosesc contractori includ:

Servicii de curdtenie

Lucrari de constructii

Servicii alimentare

Securitate

Nevoile personalului

Firmele ca X-Communications angajeaza contractori in loc sa-si foloseasca proprii angajati pentru ca:

Urgenta - X-Communications ar avea nevoie de mult timp pentru a gasi, angaja si instrui toti oamenii de care are
nevoie pentru a finaliza proiectul de banda larga. O afacere poate satisface o nevoie urgenta prin angajarea de
antreprenori care au deja experientd si stiu cum sa-si indeplineasca sarcina.

Expertiza - Proiectul de banda larga poate necesita expertiza pe care firma X-Communications nu o poseda. De
exemplu, Tn operatiunile lor normale de afaceri, X-Communications nu angajeaza persoane care stiu cum sa opereze
echipamente de constructii. Deoarece o parte din proiectul de banda larga foloseste cabluri plasate in subteran, X-
Communications poate angaja un contractor care are deja aceasta experienta.

Flexibilitate - X-Communications poate nu va mai avea un alt proiect de banda larga. Urmatorul lor proiect ar putea
necesita resurse care sunt complet diferite de cele necesare pentru proiectul actual. Prin utilizarea contractorilor,
firma X-Communications ramane suficient de flexibild pentru a lua in considerare diferite tipuri de proiecte.

Cost - Desi X-Communications ar putea sd plateasca mai mult salariile unui contractor decat un angajat, nu vor trebui
sa ofere contractorilor beneficiile obisnuite, cum ar fi asigurarea de sanatate, timpul de concediu sau alte taxe.
Asteptari de munca definite - cel mai mare avantaj al firmei X-Communications este acela ca activitatile realizate de
contractor sunt definite printr-un acord scris (contractul). Fiecare activitate este descrisa in detaliu, perioada de timp
pentru finalizarea activitatii este clar definita si plata este, de asemenea clar stabilita.

Contractul este important deoarece permite firmei sa planifice cand va fi finalizat proiectul si cat va costa.

6.1.2 Ce este un contract?

Clientii actuali ai lui Mihai nu I-au cerut niciodatd sa semneze un contract. Acestia au convenit asupra lucrarilor si
pretului care trebuie platit, dar un acord verbal nu este un contract.

Ce se intdmpla daca Mihai a efectuat lucrarea dar clientul nu I-a platit niciodata? Ce se intdampla daca Mihai a terminat
jumatate din lucrare si apoi a decis cd nu mai poate sa faca restul? Fara un contract, nici Mihai, nici clientul nu au
posibilitatea sa-l determine pe celdlalt sa-si finalizeze partea din acord.
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Un contract formalizeaza un acord si il extinde pentru a include penalizari pentru situatia in care acordul este
intrerupt. De exemplu, un contract Tntre Mihai si clientii sdi ar include o penalizare a lui Mihai daca acesta nu a
terminat lucrarea. Aceste penalizari sunt executorii prin lege. Aceasta inseamna cd, daca Mihai nu finalizeaza lucrarea,
clientii sdi pot obtine ajutor din partea autoritatii legale din zona lor. Ei pot merge la autoritati si pot cere sa aplice
penalizérile impotriva lui Mihai. in multe t&ri, aceast3 autoritate este reprezentats de judecétoria locals.

Pentru ca un contract sa poata fi executat legal, acesta trebuie scris in conformitate cu reguli stricte. Contractele
trebuie sa includa definitia partilor, intentia partilor, oferta si acceptarea, consideratia, legalitatea si remedierea.
Aceste elemente sunt descrise Tn diferite sectiuni ale contractului. Sectiunile unui contract se numesc clauze
contractuale:

Intentie - Partea care pregateste contractul precizeaza intentia in termeni generali si care sunt asteptarile celorlalte
parti. Celelalte parti sunt de acord sa se conformeze acestor asteptari.

Parti - este o descriere entitatilor implicate in tranzactie. Acestea sunt partile la contract. intr-o tranzactie care il
implica pe Mihai si clientul sau, Mihai este o parte, iar clientul sdu este o alta parte la contractului.

Ofertd si acceptare - Aceasta este partea din contract in care sunt definite asteptarile partilor. Partea care pregateste
contractul ofera ceva, iar cealaltd parte accepta oferta. Aceasta definitie se numeste termenii si conditiile
contractului. De exemplu, o firma ofera sa angajeze un antreprenor, dar contractul nu este executoriu pana cand
contractantul nu accepta oferta. Toate ofertele trebuie sa fie descrise detaliat pentru a elimina neintelegerile.

Comentariu - Un contract nu este executoriu prin lege, cu exceptia cazului Tn care partile convin sa schimbe ceva de
valoare. Acest "ceva" se numeste consideratie.

n cazul unui antreprenor, firma care angajeaza contractantul primeste o muncé valoroasa, iar contractantul primeste
bani.

Legalitate - Contractul trebuie sa respecte toate legile care descriu cine poate incheia un contract si care pot fi
tranzactiile acoperite in cadrul unui contract. De exemplu, toate partile unui contract trebuie sa aiba varsta legala in
conformitate cu legile din tara lor, nu trebuie sa aiba deficiente mentale si nu pot fi fortate sa semneze contractul.
Daca tranzactia specificata in contract este ilegald, contractul nu poate fi executat. De exemplu, un contract care
impune unei parti sa fure informatii confidentiale de la un client nu poate fi aplicat deoarece furtul este ilegal.
Remediu - remedierea indica ce penalizare va fi platita si ce masuri pot fi luate daca o parte la contract nu reuseste sa
faca ceea ce au convenit ca ar face.

Un contract se incheie intotdeauna cu partile care semneaza contractul. Semndtura lor demonstreaza cd au citit
contractul si sunt de acord cu toate clauzele.

Fiecare cuvant din contract este important. Datorita complexitatii majoritatii sistemelor juridice, folosirea unui avocat
sau a unui consilier juridic pentru a asista redactarea si revizuirea unui contract. Acest lucru protejeaza partile sa
incheie contract pe care nu il inteleg pe deplin. Mihai si lonut au descoperit o organizatie de avocati pensionari care
ajuta firmele mici sa redacteze contracte si au preturi mici. O cdutare pe Internet poate ajuta proprietarii de firme mici
sa descopere resurse profesionale sau guvernamentale Tn orice zona.

De ce ar trebui cineva sa cheltuiasca bani angajand un consilier juridic atunci cand internetul ofera sute de exemple
gratuite de contracte? Deoarece Tn cazul unui litigiu, autoritatea juridica presupune ca fiecare parte a contractui
intelege pe deplin toate clauzele contractuale Thainte de semnarea contractului. Cu toate acestea, multe contracte
sunt scrise folosind termeni juridici complicati. Un consilier juridic are educatia si experienta de a traduce acesti
termeni intr-un limbaj pe intelesul tuturor.

Clauzele de pe pagina anterioara sunt exemple extrem de simple. Cele mai multe contracte contin multi termeni si
clauze care sunt foarte complicate! De exemplu, Tn ce conditii ar putea Mihai sau X-Communications sa rezilieze
contractul? Daca Mihai nu poate face munca, poate transfera contractul la un alt contractor? Un bun consilier
Tncearca sa prezicad aceste situatii si scrie un contract care sa tina cont de aceste situatii Thainte de a se Tntampla.

Obtinerea de consultanta juridica inainte de a incheia un contract poate, de asemenea, sa impiedice rezilierea
contractului Tn cazul in care se constata ca au fost omise elemente importante sau ca termenii contractului trebuie

modificati.

Retineti ca unul dintre principalele motive pentru utilizarea unui contract este de a oferi o cale de atac n cazul unui
litigiu. Un contract care este scris intr-un limbaj care este confuz, neclar sau nespecific nu este executoriu!
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6.2.1 De ce sa aveti un contract?

Mihai ar putea duce dorul zilelor cand afacerea lui a functionat doar cu o strangere de mana! El si lonut inteleg de ce
este necesar un contract pentru a defini relatia dintre o firma mare si contractantii pe care i angajeaz. in aceasta
situatie, cele doua parti nu au o relatie stabila. Dar cum ar putea contractele sa-l ajute pe Mihai si pe clientii sai
actuali?

Un contract poate Tntari relatia dintre doua firme. Pe masura ce discuta termenii contractului, se cunosc mai bine.
Existd o mai buna intelegere a obiectivelor fiecdrei parti.

Discutiile despre lucrurile care ar putea merge prost cu o tranzactie ihainte ca acestea sa se intample, ajuta firmele sa
evite prejudiciile. De exemplu, un client poate specifica un anumit material Tn termenii unui contract de cumparare.
Dar daca furnizorul stie cd acest material este prea slab pentru a indeplini obiectivele clientului, poate propune un
material alternativ sau ar putea refuza sa accepte contractul. Furnizorul va evita o situatie Tn care materialul de slaba
calitate poate cauza deteriorarea produsului clientului.

Discutiile pe care partile le au Tnainte de a accepta contractul sunt numite negocieri. De obicei, atunci cand partile
unui contract isi incep discutiile, nu sunt de acord cu toti termenii. Ei trebuie sd negocieze termeni pentru a ajunge la
un acord acceptabil pentru fiecare parte.

Folosirea procesului de negociere ca oportunitate de a Tnvata despre cealalta parte este modul Tn care un contract
sustine relatii bune de afaceri.

Contractele contribuie la consolidarea unei relatii de afaceri Tn mai multe moduri:

n cazul in care partea care a scris contractul prezinté oferta, acesta include clauze clare care trebuie acceptate de
toate partile. Acest acord evita neintelegerile ulterioare dintre parti.

O data de inceput si o datd de finalizare a proiectului permite tuturor partilor sa planifice eficient activitatile necesare.
Fiecare parte se poate baza pe aceste date pentru a pregati un plan de activitati si pentru a repartiza resursele.
Solutionarea litigiilor poate juca cel mai mare rol in consolidarea relatiilor de afaceri. Partile nu participa la o
controversa, ci urmeaza un proces pentru a rezolva orice litigii.

Un contract poate ajuta la construirea increderii intr-o relatie de afaceri. Atunci cand partile sunt dispuse sa-si dea
acordul n scris, stiind ca sunt legate prin contract, dovedesc reciproc ca intentioneaza sa isi onoreze promisiunile.

6.2.2 Relatii si contracte corespunzatoare
Stabilirea si intdrirea relatiilor de afaceri este o responsabilitate importanta a unui antreprenor.

Fiecare afacere opereaza ca parte a unei comunitati mai mari. Angajatii care lucreaza in mediul de afaceri, in
vecindtate, In oras sau in tara in care se afla firma, furnizorii si clientii fac parte din mediul de afaceri in care opereaza
firma. Mediul de afaceri are impact asupra procesului de luare a deciziilor.

Relatiile de afaceri opereaza in trei medii distincte:

Macro-mediu - Macro-mediul, include mediile juridice, politice, economice, tehnologice si culturale, poate afecta
afacerea, insd este in afara controlului antreprenorului. De exemplu, decizia luatd de X-Communications impreuna cu
autoritatile orasului de a dezvolta o retea de banda larga a influentat oportunitatile de angajare pentru Mihai si lonut,
desi acestia nu aveau controlul asupra acestei decizii.

Micro-mediu - Micro-mediul include clientii, furnizorii si concurenta. Exista aspecte Tn acest mediu asupra carora
antreprenorul are o anumitd influentd, dar nu are control.

Mediul intern - Mediul intern include angajatii, materialele, echipamentele, timpul, investitorii si banii firmei.
Antreprenorul are controlul asupra tuturor aspectelor mediului intern.

Daca Mihai si lonut decid sa devina antreprenori, este necesar sa stabileasca si sa mentina relatii cu oamenii din
fiecare mediu de afaceri. Atunci cand o firma interactioneaza cu o alta firmg, relatia care se formeaza se numeste o
relatie de tip business-to-business.

n mediul intern, Mihai si lonut vor interactiona cu angajatii firmei si cu oamenii care au investit bani sau timp in firma
(bancheri, consilieri, investitori privati, familie si prieteni).
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Este foarte important pentru Mihai si lonut sa se asigure ca fiecare persoana care interactioneaza cu firma isi intelege
rolul. De exemplu, dacd Mihai accepta ajutorul unui prieten, el trebuie sa clarifice rolul prietenului. Este un prieten
care va lucra voluntar, este un angajat sau este un contractor independent? Daca prietenul crede ca este un angajat si
Mihai crede ca prietenul este voluntar, vor fi probleme!

Un contract contribuie la definirea acestor roluri. lata cateva exemple de contracte frecvent utilizate in mediul de
afaceri intern:

Acord de parteneriat - Acesta este un contract scris intre cel putin doud persoane. Acesta defineste afacerea,
contributia fiecarui partener (bani, expertiza si echipamente) si responsabilitatile fiecarui partener.

Document de infiintare - Acest document creeaza o firma. Actul constitutiv si statutul descriu scopul afacerii, unde va
functiona, cine este implicat si ce responsabilitati are fiecare persoana.

Contract de munca - Acesta este un contract intre o firma si persoana angajatd. Acesta precizeaza ce compensatie
(salarii, prime si alte beneficii) va primi angajatul ih schimbul muncii definite in contract.

Acord de imprumut - Acest contract defineste relatia dintre un creditor si un imprumutat. Se precizeaza suma
fmprumutatd, dobanda care va fi debitatad si modul in care banii vor fi rambursati. Deseori, aceste contracte includ
clauze care descriu ce poate si nu poate face o firma cat timp acestea datoreaza bani creditorului.

Contractul de inchiriere - acesta este un contract intre un proprietar al "ceva" si o persoana (sau o firma) care doreste
sa foloseasca temporar acest "ceva". Leasingurile pentru apartamente, echipamente si masini sunt frecvent intalnite.
Mediile macro si micro oferd, de asemenea, numeroase oportunititi de a stabili relatii de afaceri intre firme. Tn aceste
medii, Mihai si lonut vor interactiona cu institutiile statului, clientii, furnizorii si concurenta.

n mediile macro si micro, anumite tipuri de contracte sunt utilizate in mod obisnuit.

Acorduri de confidentialitate

n cursul derul3rii activitatii, Mihai si lonut ar putea oferi informatii confidentiale altor firme. Un acord de
confidentialitate este un contract in care partile convin sa pdstreze aceste informatii private si sigure. De exemplu, un
antreprenor care lucreaza intr-un cabinet medical ar putea avea acces la informatii despre pacienti. Acest contractant
ar fi obligat din punct de vedere juridic de acordul de confidentialitate sa nu comunice aceste informatii altora.

Contracte de achizitie

Un contract de achizitie defineste cine vinde, cine cumpara, ce este cumpadrat, Tn ce conditii se achizitioneaza si ce pret
este platit. Este printre cele mai comune contracte utilizate in afaceri. Imaginati-va toate produsele si serviciile care
sunt cumparate si vandute de o firma. Materialele, echipamentele, bunurile mobile si imobile reprezinta doar cateva
exemple de tipuri de tranzactii care necesita un contract de achizitie. Contractele de achizitii includ:

Acordul de subcontractare - Acesta este un tip de contract de achizitie care defineste ce achizitioneaza clientul de la
antreprenor. Acesta descrie asteptarile clientului cu privire la ceea ce va fi livrat de catre contractant pe durta
contractului. Spre deosebire de un contract de munca, un acord de subcontractare nu defineste cine lucreaza, dar
indica Tn mod clar ce lucrare trebuie indeplinitd, standardele de calitate ale muncii, intervalul de timp si suma de bani
care va fi platita.

Acordul de consultanta - acesta este un contract intre parti in care una dintre parti este de acord sa cumpere
expertiza si consultanta de la cealalta parte.

6.3. Cererea de oferte

6.3.1 Ce este o cerere de oferte?

Multe firme Tncearca sa negocieze un contract de achizitie prin emiterea unei cereri de oferte. O cerere de oferte
(caiet de sarcini) este un document scris care descrie, in detaliu, ceea ce cumpadratorul doreste sa cumpere.
Documentul este pus la dispozitia mai multor furnizori. Furnizorii sunt constienti de faptul ca se lupta intre ei pentru a
"castiga" contractul de achizitie.

Un furnizor rdspunde cu o propunere de ofertd. intr-o propunere de oferts, furnizorul rdspunde tuturor informatiilor
solicitate de cumparétor. In plus, furnizorul trebuie sd spund cumparatorului pretul pe care il va percepe.

Procesul de licitare implica mai multe etape care incep cu o firma care scrie o cerere de oferte si se incheie cu alegerea
un furnizor pentru incheierea contractului de achizitie. Procesul de licitare de obicei urmeaza acesti pasi:
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1. Se redacteaza cererea de oferte (caietul de sarcini).
2. Cererea de oferte este pusa la dispozitia furnizorilor.
3. Furnizorii examineaza cererea de oferte.

4. Furnizorii depun propuneri de oferte.

5. Propunerile de oferte sunt evaluate.

6. Se alege un furnizor.

Deoarece procesul de licitare dureaza mult timp, cererea de oferte nu este utilizata pentru fiecare achizitie. Exemple
de situatii Tn care ar putea fi solicitatd o cerere de oferte: cand se asteapta ca achizitia sa depaseasca o anumita suma;
cand o achizitie necesita mai mult de un proces cum ar fi instalarea, configurarea sau intretinerea unei aplicatii; cand
trebuie coordonate mai multe elemente; cand produsul este livrat sau serviciile sunt furnizate pe o perioada de timp.
O cerere de oferte poate varia in functie de dimensiune si detalii, in functie de complexitatea domeniului de aplicare
al proiectului. Totusi, aproape toate cererile de oferte includ cel putin cinci sectiuni.

Introducere
O firma se prezinta furnizorilor. Descrie locul in care se afl3, cand a fost infiintata si activitatea principala a firmei.
Introducerea include, de asemenea, o scurta descriere a produsului pe care firma cauta sa-l cumpere.

Cerinte
Deseori numit domeniu de activitate, sectiunea cu cerinte este sectiunea principald a documentului. Aici firma
precizeaza:

Ce - aceasta este o descriere detaliatad a produsului sau serviciului achizitionat. Este specificata orice informatie pe
care firma o considera utila pentru furnizor sa pregateasca o oferta, cum ar fi caracteristicile fizice, instruirea,
intretinerea, testarea, procedurile de verificare si standardele de calitate.

Unde — Locul in care un produs este utilizat poate influenta modul in care un furnizor pregateste o ofertd. De
exemplu, dacd produsul este utilizat Tntr-o zona unde temperaturile sunt foarte mari, furnizorul trebuie sa aleaga
materiale care sa reziste la caldura.

Cand - Furnizorii sunt informati asupra datei la care produsul/serviciul trebuie furnizat si pentru cat timp.

Cum — Aici se detaliaza modul in care se asteapta ca furnizorul sa efectueze lucrarea.

Procesul de licitare

Procesul de licitare explica modul Tn care un furnizor ar trebui sd pregateasca o propunere de ofertd. Acesta detaliaza
cand si unde este depusa oferta, data si modul in care furnizorul poate adresa intrebari si in ce forma trebuie depusa
oferta (in scris, in format electronic sau printr-o prezentare in persoana). Poate fi prevazuta o schita pe care furnizorul
sa o urmeze la pregatirea ofertei.

Criterii de selectie
Criteriile de selectie informeaza furnizorul cu privire la modul in care firma va alege ofertantul castigator. Aici se
prezinta modul in care vor fi evaluate ofertele si cine va efectua evaluarea.

Programul

Programul include datele importante din procesul de licitare. Se noteaza termenul limita pentru intrebari, pentru
depunerea ofertei si cand va fi anuntat castigatorul. Adesea se noteaza datele de inceput si de sfarsit ale proiectului.
Pentru a ajunge la o cat mai multi furnizori, cererile de oferte sunt plasate acolo unde publicul le poate accesa.
Furnizorii Tsi actualizeaza Th mod regulat informatiile prin departamentul de achizitii al firmei si verifica site-urile unde
sunt publicate in mod obisnuit cererile de oferte. Cateva modalitati pe care un furnizor le folosi o firma atunci cand
doreste sa afle despre cererile de oferte publicate:

Site-uri web ale firmelor

Site-uri guvernamentale

Site-uri web ale asociatiilor profesionale
Publicatii periodice specifice industriei
Presa
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Listele de discutii ale firmei
Firmele de servicii in domeniul cererilor de oferte
Cautarile browserului de Internet

6.3.2 Evaluarea cererilor de oferte

Mihai si lonut au invatat multe despre ce inseamna sa devina contractori. Ei inteleg rolul unui antreprenor intr-o
relatie de afaceri si modul in care sunt necesare contractele pentru definirea si sustinerea relatiilor lor de afaceri. Ei
simt ca sunt gata sa stabileasca o relatie angajator/contractant cu X-Communications. Dar au abilitatile necesare
pentru a-si indeplini contractul?

Mihai si lonut trebuie sad-si revada seturile de aptitudini pentru a afla dacad au expertiza necesara.
Un set de calificari reprezinta combinatia de competente care permit unei persoane sa-si caute un loc de munca.

Cererea de oferte prezinta competentele specifice pe care ofertantul trebuie sa le indeplineascd, asa cum vrea X-
Communications. Mihai si lonut trebuie sa se asigure setul de calificari definit Tn cererea de oferte. Ei trebuie sa
raspunda la urmatoarele intrebari:

Avem expertiza potrivita?

Avem suficienti oameni pentru a indeplini sarcina?

Avem echipamentul potrivit?

Avem suficienti bani pentru a ne plati facturile pana cand se plateste contractul?

Avem suficienti bani pentru a achizitiona resursele pe care nu le avem in prezent?

Avem abilitatile necesare (planificarea, urmarirea si abilitatile de prezentare) pentru a gestiona contractul?
Angajarea unui contractor este riscantd pentru o firma. Un antreprenor necalificat sau necinstit poate costa o suma
considerabila de bani.

Acesta este motivul pentru care autorii unei cereri de oferte descriu in detaliu cerintele contractorului. O cerere de
oferte solicita contractorilor sa furnizeze dovezi ale afirmatiilor facute in propunerea de oferta. Solicitarea dovezilor
minimizeaza riscul firmei angajatoare.

Contractorului i se cere de multe ori dovada resurselor financiare. Documente financiare, cum ar fi o situatie
financiard personald, declaratii fiscale sau o referinta de la creditorul contractantului, pot fi solicitate sa fie prezentate
fmpreuna cu oferta.

Contractorii ar putea fi, de asemenea, rugati sa dovedeasca faptul ca au resursele pe care le pretind. Liste de
echipamente sau fotografii pot fi solicitate ca parte a ofertei.

Contractorii ar putea fi obligati sa furnizeze dovezi de expertiza, cum ar fi diplome universitare, certificari sau
documente de ucenicie. Contractorului i se poate cere sa furnizeze o lista a clientilor anteriori pe care firma fi poate
contacta pentru referinte.

Contractorul accepta un risc atunci cand raspunde la o cerere de oferte. Antreprenorul poate minimaliza aceste riscuri
investigand firma care angajeaza prin utilizarea internetului si a altor resurse de afaceri.

Contractorii pot sa isi reduca riscul fiind foarte atenti in redactarea raspunsului lor. Multi antreprenori sunt atat de
dornici sa castige licitatia incat uitd ca trebuie sa faca ceea ce au scris in ofertd! Greselile frecvente includ urmatoarele:

Overbooking - Acesta se intampla cand antreprenorii accepta mai multd munca decét pot finaliza in intervalul de timp
stabilit in contract.

Ignorarea consultantei profesionale — Cand nu asculta sfaturile consultantilor, contractantii ar putea constata ca sunt
obligati prin contracte pe care nu le-au inteles sa desfasoare anumite activitati neplatite.

Nu are resursele potrivite - Antreprenorii ar putea sad-si ia un loc de munca crezand ca pot obtine resurse in timp ce
avanseaza, doar pentru a afla mai tarziu ca resursa nu este disponibila.

Costurile subevaluate - cea mai obisnuitd greseald pe care antreprenorii o are este subestimarea costului necesar
pentru a-si face treaba si ajung in final sa piarda bani.

Costuri directe

Costurile directe se refera in mod specific la fabricarea unui produs sau la performanta unui anumit serviciu. De
exemplu, un cost direct este reprezentat de salariile platite unui instalator sau costul cablului utilizat pentru a conecta
echipamentul.
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Costuri indirecte
Costurile indirecte sunt costuri care apar in functionarea afacerii, dar care nu pot fi asociate cu niciun produs sau
serviciu specific. Exemplele includ costurile pentru publicitate si salariile platite personalului administrativ.

Majoritatea contractantilor nu uitd sa evalueze costul materialelor pe care intentioneaza sa le utilizeze si salariile pe
care intentioneaza sa le plateasca. Dar contractantii uitd adesea sa includa costuri suplimentare pentru costurile
indirecte.

Contractorii uita, de asemenea, ca firma lor are nevoie de un profit!

Exista trei moduri de a include cheltuielile generale si profitul Tntr-o estimare a costurilor: utilizand procente, un cost
fix sau o marja.

Metoda procentuald

Pentru a utiliza metoda procentuald, o companie calculeaza mai intai procentul sdu de cheltuieli. De asemenea, ele
decid ce profit procentual doresc sa faca pe fiecare loc de munca. Antreprenorul insumeaza costurile directe si apoi
adaugd sumele de profit si cheltuieli pentru a determina pretul. n acest fel, contractantul are suficiente resurse
financiare pentru a plati costurile directe, costurile generale, precum si pentru a obtine un profit.

Metoda cu cost fix
Contractantul adauga pur si simplu o anumita suma la fiecare oferta pentru a acoperi cheltuielile generale si profitul.

Metoda de marcare

Un antreprenor poate "ascunde" profitul si costurile indirecte, cerand clientului sa plateasca un pret mai mare pentru
materiale si munca decat platea efectiv. Aceasta taxare suplimentara se numeste marcare.

O buna intelegere a costurilor lor va ajuta pe Mihai si lonut sa determine pretul pe care il vor percepe X-
Communications pentru serviciile lor de contractare.

intelegerea costurilor ii va ajuta, de asemenea, si determine dacd au suficienti bani pentru a-si mentine afacerea pana
la incheierea contractului cu X-Communications.

Doua instrumente uzuale pe care o firma le utilizeaza pentru a-si gestiona resursele de numerar sunt un bugetul si
fluxul de numerar.

Un buget este un plan pentru cheltuieli si venituri. El detaliaza ce bani se asteapta sa intre si ce bani urmeaza sa fie
platiti intr-o perioada de timp. Un buget este in general pregatit si revizuit lunar.

Fluxul de numerar este un raport mai detaliat. inregistreaza unde si cand au fost cheltuiti banii. Se analizeaza
modificarile situatiei financiare ale unei firme trimestrial sau anual.

Mihai si lonut trebuie sd stie momentul in care banii vor intra in afacerea lor si cand vor iesi pentru plata costurilor si
achizitionarea de resurse.

6.3.3 Raspunsul la o cerere de oferte

Mihai si lonut si-au revizuit seturile de competente, resursele si bugetul lor. Ei considera cd au toate elementele
necesare pentru a indeplini cerintele cererii de oferte pentru X-Communications. Acum, ei trebuie sa-si pregdteasca
propunerea de oferta.

Este esential sa acorde o atentie deosebita detaliilor atunci cand redacteaza oferta. De ce? Daca oferta lui Mihai si
lonut este acceptatd, oferta devine automat un contract intre cele doua parti. Contractantul a oferit anumite servicii,
iar firma a acceptat oferta. Contractantul este obligat din punct de vedere legal sa furnizeze serviciile descrise in oferta
pentru pretul declarat.

Pasii de pregatire a propunerii de oferta sunt:

1. Implicati consilierul juridic. Daca o oferta este aleasa, ea devine un contract legal!
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2. Cititi cu atentie cererea de oferte(caietul de sarcini). Listati cerintele si programul pe o foaie separata de hartie. De
asemenea, listati toate documentele solicitate de cererea de oferte.

3. Adresati intrebarile:

Cerintele au sens?

Este realist timpul alocat?

Pot fi indeplinite cu usurinta standardele de calitate?

Exista vreo modalitate de a imbunatati proiectul care nu este mentionat in cererea de oferte?

4. Evidentiati toate elementele neclare. Exista, de obicei, doar o singurd oportunitate de a pune Tntrebari companiei cu
privire la continutul cererii de oferte.

5. Pregatiti si verificati toate documentele solicitate.

6. Verificati si confirmati estimarea pretului.

Mihai si lonut au urmat pasii in pregatirea propunerii de oferta. Ei au o lista de intrebari si sunt gata sa-i raspunda!
Cele mai multe firme permit o scurtd perioada de timp pentru intrebadri legate de cererea de oferte sau vor invita
contractorii la o intalnire. Dar, deoarece multe firme ar putea sa raspunda la o cerere de oferte, firma ar putea sa nu
mai raspunda la nicio Tntrebare dupa expirarea termenului sau dupa ce intalnirea a avut loc.

Daca este programata o intalnire a contractorilor, cererea de oferte explica de obicei cum trebuie formulata o
intrebare, cine va fi disponibil pentru a raspunde la intrebari si in cat timp va furnizat un raspuns.

Pentru a beneficia cel mai mult de intalnire, contractantul ar trebui sa faca urmatoarele:

Fiti pregatit - Intrebarile trebuie s& fie scrise in prealabil si mentionata sectiunea din cererea de oferte unde se aplic.
Aveti la dumneavoastra rechizitele necesare, cum ar fi un notebook si un pix.

Aduceti o copie a cererii de oferte - Acest lucru evita confuziile atunci cand sectiunile din cerere sunt mentionate la
intalnire.

Fiti politicos - Sositi la timp, imbracati-va bine si socializati cu alti participanti Tnainte de a pune intrebari.

Respectati ceilalti participanti - Chiar daca acesti oameni sunt concurenta, contractantul poate invata ascultand
intrebdrile, preocuparile si conversatiile celorlalti contractori.

Cand Mihai si lonut si-au inceput cdldtoria, nu stiau ce este un contractor! Ei au Tnvatat rolul unui contractor si modul
n care interactioneaza cu alte firme. Ei au cautat un consilier juridic care i-a ajutat sa inteleaga rolul contractelor in
definirea si sustinerea relatiilor de afaceri. Au invatat despre redactarea unei cereri de oferte (caiet de sarcini) si
despre redactarea unei propuneri de oferta.

Acum, ei sunt pregatiti sa si stabileasca prima relatie de business-to-business in calitate de contractori. Ei sunt gata
sa-si pregdteasca propunerea de oferta.

Cele mai multe cereri de oferte includ instructiuni detaliate despre modul in care ar trebui sd arate oferta (formasi
dimensiunea fontului, spatiere, etc). Daca cererea de oferte include aceste instructiuni detaliate, acestea trebuie
urmate exact. Daca oferta nu este conforma cu cererea, aceasta va fi eliminata in procesul de evaluare.

Daca nu sunt furnizate instructiuni detaliate, o reguld buna este sa creati propunerea de licitatie folosind aceeasi
schema ca cererea de oferte. Astfel, oferta se adreseaza cerintelor din fiecare sectiune. De asemenea, este usor
pentru persoana care evalueaza oferta sa verifice corespondenta cerintelor din caietul der sarcini cu raspunsul.
Grafica imbunatateste lizibilitatea unei propuneri. Textul trebuie sa fie lizibil, de exemplu Times Roman, cu
dimensiunea de la 10 la 14 puncte. Marginile paginilor ar trebui sa fie de cel putin 0,5 cm, iar numerele paginilor

incluse in antetul sau subsolul fiecarei pagini.

lonut si Mihai au documentele lor sunt pregatite si estimarea pretului completa si verificata. Oferta poate fi redactata!
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6.4 Rezumat

6.4.1 Rezumat

Mihai si lonut sunt gata sa-si inceapa noua cariera de contractori!

Cand si-au inceput cdlatoria, Mihai si lonut nu stiau ce este un contractor. Ei au aflat ca un contractor este o persoana
sau o firma care este angajata pentru a realiza o anumita sarcind. Acestia sunt numiti "contractori" deoarece firma
care 1i angajeaza solicita semnarea unui acord scris numit contract.

Contractele sunt acorduri executorii prin lege. Diferitele sectiuni ale unui contract se numesc clauze. Pentru a fi
executoriu prin lege, un contract trebuie sa includa clauze care definesc sau descriu: intentia, partile, oferta si
acceptarea, legalitatea si penalitatile. Contractele sunt de obicei scrise folosind termeni juridici foarte specifici.
Deoarece legislatia fiecarei tari difera si termenii legali sunt complicati, multe firme apeleaza la un consilier juridic care
sd le ajute sa inteleagd un contract.

Un contract poate intdri relatia dintre doué firme. Tntrucat partile negociazi clauzele contractului, se cunosc mai bine.
Etapele procesului de negociere sunt: pregatirea, declaratia obiectivului, explorarea, solutia si contractul.

Mihai si lonut au aflat de asemenea cé afacerea lor face parte dintr-un mediu mai mare. in calitate de contractori, vor
interactiona cu alte persoane si firme. Definirea clara a rolurilor in cadrul acestor interactiuni ajutd la minimizarea
greselile si neintelegerile. Contractele ajuta la definirea acestor roluri. Contractele comune pe care le vor intalni pe
masura ce isi desfasoara activitatea si isi extind afacerea includ: acorduri de parteneriat, contracte de munca,
contracte de imprumut, contracte de inchiriere, contracte de confidentialitate si contracte de achizitie.

O cerere de oferte (caiet de sarcini) este un tip specific de contract de achizitie. O cerere de oferte este un document
scris care descrie Tn detaliu ce vrea sa achizitioneze o firma. O cerere de oferte poate varia in functie de dimensiune si
detaliu, in functie de complexitatea domeniului de aplicare al proiectului. Totusi, aproape toate cererile de oferte
includ urmatoarele sectiuni: introducere, cerinte, proces de licitare, criterii de selectie si termene.

O propunere de oferta este raspunsul furnizorului la un caiet de sarcini. Mihai si lonut trebuie sa fie foarte atenti in
pregatirea propunerii de oferta. Ei stiu ca dupa acceptarea propunerii de ofertd, aceasta devine un contract legal.

Au analizat cererea de oferte, au evaluat competentele proprii si au raspuns cu atentie si au realizat o oferta
castigatoare!
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STUDIU DE CAZ /7

7 Crearea unei firme

7.0 Introducere

7.0.1 Introducere in studiul de caz

n acest studiu de caz, il urmam pe Mihai si pe lonut in timp ce isi dezvolta firma. X-Communications este o companie
mare care construieste o retea de banda larga in orasul in care locuiesc Mihai si lonut. Noua conexiune la internet
asigura transferul rapid al unui volum mare de date. Oamenii si firmele din oras vor putea accesa o gama mai largd de
servicii Internet decat pot prin conexiunile lor curente. Acest acces ar putea atrage noi afaceri si ar putea ajuta firmele
existente sa ramana competitive. Au fost disponibile noi oportunitati de e-business, printre care:

Véanzarea si cumpararea online

Comunicarea instantanee prin e-mail si chat
Atragerea de noi piete

Extinderea afacerilor dincolo de barierele geografice

Cand Mihai si lonut au auzit despre proiect au vrut sd se implice!

Ei au descoperit ca X-Communications a angajat firme locale pentru a furniza servicii de instalare in banda larga. Mihai
si lonut au raspuns cererii de oferta (caietului de sarcini) si au devenit contractanti. Dar acum au descoperit ca munca
de instalare pe care o fac pentru X-Communications necesita mai mult decat abilitati de instalare! Ar putea avea
nevoie de mai multe resurse decat au in prezent.

Aldturati-va lui Mihai si lui lonut Tn timp ce:

Evalueaza contractele si resursele actuale.

Identifica resursele necesare.

Definesc o structura de afaceri pentru a-si organiza si optimiza resursele.

Dezvolta modalitati de comunicare in cadrul structurii de afaceri.

Recunoasteti importanta bunei gestiuni financiare.
Recunosc oportunitatile de dezvoltare.

7.1 Identificarea Organigramei necesare
functionarii optime a firmei

7.1.1 Revizuirea resurselor firmei

Mihai si lonut trebuie sd evalueze activitatile curente ale firmei pentru a vedea dacad au resursele potrivite pentru a
continua instalarile de banda larga pentru X-Communications si a oferi in continuare servicii clientilor existenti.

94



Antreprenorii Isi revizuiesc adesea activitdtile pentru a verifica in ce masura firma isi indeplineste contractele. O
evaluare periodica a progresului companiei poate dezvalui modalitati de extindere a afacerii si de crestere a
rentabilitatii.

Mihai si lonut Tsi Tncep evaluarea prin revizuirea contractelor pe care le-au semnat. Contractul lor cu X-
Communications le cere:

Un vehicul care poate transporta echipamentul de instalare
Rapoarte zilnice care detaliaza activitatea lor de instalare
Raportarea saptamanala a utilizarii inventarului

Finalizarea a cel putin 20 de instalatii pe sdptamana
Rapoarte financiare trimestriale

De asemenea, si-au propus sa ofere servicii excelente clientilor si sa-si dezvolte afacerea pentru ei insisi.
Cu toate acestea, evaluarea contractelor aflate in derulare releva cateva probleme:

Nu efectueaza 20 de instaldri pe saptamana.

Vehiculele lor nu sunt echipate pentru a transporta tot ceea ce este necesar pentru instalarile de banda larga
(broadband).

Au rapoarte care nu au fost predate la termenraportare.

Ei nu desfasoara activitatile necesare pentru atragerea de noi clienti.

Mihai si lonut prezintd resursele curente. Revizuirea resurselor actuale le poate ajuta sa inteleaga de ce nu isi
indeplinesc contractele. Tinerii trec Tn revista resursele de personal (angajati si consilieri), echipamentele si resursele
financiare, precum si sarcinile individuale pe care le Tndeplinesc.

Ca majoritatea proprietarilor de afaceri mici, Mihai si lonut desfasoara multe activitatati in firma. Ei sunt proprietarii,
managerii, contabili, vanzatorii, reprezentantii serviciului clienti, personalul administrativ si chiar personalul de
intretinere!

Numérul activititilor implicate in gestionarea unei intreprinderi mici poate fi coplesitor. intreprinzitorii petrec adesea
foarte mult timp desfasurand activitati minore si nu mai au suficient timp pentru sarcinile importante. Mihai isi
petrece timpul cu echipamentele de intretinere, dar nurealzeaza activitatile de instalare pentru X-Communications.
lonut petrece timpul pregatind rapoarte si completand dosare, dar pierde oportunitatile de a asista clientii si de a-
realiza activitatile de marketing.

Este evident ca Mihai si lonut au nevoie de resurse suplimentare pentru a-i ajuta sa isi indeplineascad toate contractele.
Pentru a-si dezvolta afacerea, trebuie sa-si extinda echipa de oameni care fi ajuta si 1i sustin.

Atunci cand antreprenorii dau responsabilitatea de a indeplini o anumita sarcina sau proiect unei alte persoane, se
numeste delegarea sarcinii. Au incredere n alta persoana pentru arealiza ativitatea. Delegarea este adesea foarte
dificila pentru antreprenori. Amintiti-va, antreprenorii isi Tncep de obicei afacerea pentru ca ei cred ca pot face ceva
mai bun decat oricine altcineval

Pasii procesului de delegare sunt:

1. Decideti ce activitati doriti sa delegati.

2. Definiti sarcina astfel Tncat ceilalti sa poata intelege care ar trebui sa fie rezultatul. De exemplu: "Transferati durata
si informatiile materiale din raportul zilnic al instalarilor in foaia de calcul care face parte din factura".

3. Determinati setul de competente necesar pentru a finaliza sarcina. Identificati persoana a carei competenta
corespunde cerintelor.

4. Alocati sarcina persoanei desemnate.

5. Solicitati feedback. Feedback-ul asigura indeplinirea sarcinii.

Mihai si lonut incep sa identifice sarcinile care pot fi delegate, intrebandu-se:

Aceasta sarcind este impotanta pentru mentinerea si dezvoltarea afacerii noastre?

Care este cel mai rau lucru care s-ar putea intampla dacd aceasta sarcind nu este realizatd corect?
Exista altcineva care are mai multd experientd in acest domeniu decat noi?

Aceasta activitate este repetitiva? Se face in acelasi mod in mod regulat?

Este usor sa pregatesti pe cineva sa facd asta?
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7.1.2 Definirea unei organigrame

Mihai si lonut au identificat mai multe activitati pe care le-ar putea delega altor angajati. Cu toate acestea, dupa cum
au fost avertizati de domnul Barbu, ei nu pot Tncepe sa angajeze personal, fara sa-si organizeze mai intai afacerea
pentru a defini clar rolurile si responsabilitatile.

Modul in care o firma isi organizeaza activitatea se numeste Organizarea afacerii. Organizarea afacerii este diferita de
Organizarea juridica a unei firme. Organizarea afacerii organizeaza activitatea unei firme si defineste cine este
responsabil pentru finalizarea fiecarei activitati. Organizarea juridica defineste proprietatea unei firme.

Exista patru tipuri de organigrame.

Organigrama functionala

Componentele organigramei functionale sunt departamentele; au sarcini comune, deoarece sunt similare si necesita
indeplinirea acelorasi competente. Tn cadrul acestei structuri, angajatii au expertiza intr-o abilitate specifica, cum ar fi
abilitatile IT, contabilitate sau grafica. De exemplu, firma lui Mihai ar putea sa-si structureze afacerile in
departamentele administrativ, financiar, IT si de operatiuni. Organizarea functionald lucreaza cel mai bine atunci cand
firma are dimensiuni mai mici si oferd cateva produse similare sau chiar un singur produs.

Organigrama geografica

Componentele organigramei geografice au sarcini comune, deoarece se referd la o anumita zond geografica. Tn cadrul
acestei organigrame, angajatii cunosc specificul unei anumite regiuni. De exemplu, firma lui Mihai ar putea fi
organizata pentru a servi clientii din nordul, sudul, estul sau vestul orasului. Acest tip de organizare functioneaza cel
mai bine atunci cand activitatea unei firme poate fi impartita in anumite regiuni geografice.

Organigrama pe produs

Organigrama produsului grupeaza sarcinile sunt necesare pentru a produce si a vinde un anumit produs. in cadrul
acestei organizari, angajatii se concentreaza pe un anumit produs sau pe o linie de produse. De exemplu, firma lui
Mihai si-ar putea organiza activitatea intr-o echipa de instalare a unei retele la domiciliu, o echipa de instalare a unei
retele imtr-o firma mica si o echipa de formare. Aceasta organizare functioneaza cel mai bine atunci cand o firma
oferda mai multe produse pe diferite piete tinta.

Organigrama pe proiect
Organigrama unui proiect grupeazs activitatile aferente realizérii unui anumit proiect. in cadrul acestei organizari,
angajatii cu diferite domenii de expertiza sunt grupati impreuna pentru a finaliza un proiect. De exemplu, firma lui
Mihai si-ar putea organiza activitatea in proiectul X-Communications, Tn proiecte pentru acasa si in proiecte pentru
firme mici. Aceasta structura functioneaza cel mai bine atunci cand o companie are o baza de clienti Tn schimbare.
Exista avantaje pentru fiecare structura.
Organigrama functionala:

Instruirea - Angajatii calificati sunt grupati si invata unul de celdlalt.

Specializare - Fiecare departament se concentreaza pe domeniul sdu de expertiza.

Accesul facil la informatii - modalitate eficienta de localizare a informatiilor referitoare la o anumita problema.
Organigrama geografica:

Service — Fiecare componentad zonald intelege nevoile pietei locale.

Luarea deciziilor - Majoritatea deciziilor pot fi luate rapid la nivel local.
Organigrama pe produs:

Comunicare - Fiecare departament se concentreaza pe un singur produs.

Luarea deciziilor - Firma poate evalua cu usurintad succesul sau esecul fiecarui produs sau a fiecarei linii de produse.

Organigrama pe proiect:
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Comunicare - Fiecare echipd se concentreaza pe un singur proiect.
Decizie - Firma poate evalua cu usurinta succesul sau esecul fiecarui proiect.
Flexibilitate - Echipele de proiect pot fi usor realocate la sfarsitul fiecarui proiect.

7.2 Crearea unei organigrame

7.2.1 Construirea organigramei

Deoarece firma de calculatoare a lui Mihai este mica si ofera doar cateva produse conexe, Mihai si lonut au decis sa
utilizeze o organigrama. In cadrul acestei organigrame, activititile sunt organizate pe domenii de expertiza.

Aceste domenii de expertiza sunt cel mai frecvent identificate dupa cum urmeaza:

Finante - Acest departament urmareste, analizeaza si raporteaza modul in care o companie primeste si distribuie
bani. Sarcinile specifice din departamentul financiar includ crearea si gestionarea bugetului companiei, facturarea
clientilor, incasarea banilor de la clienti, luarea deciziilor de investitii si crearea rapoartelor financiare solicitate de
partile interesate.

Personal - Acest departament este numit si Resurse Umane. Ofera servicii legate de angajati. Activitatile din cadrul
departamentului de personal includ angajarea, oferirea de feedback cu privire la performanta angajatilor, instruirea,
determinarea salariilor si definirea beneficiilor angajatilor.

Vanzari si marketing - Acest departament comunica cu piata in scopul de a vinde produsele companiei. Activitatile din
acest departament includ identificarea noilor clienti, furnizarea de servicii pentru clienti, prognoza vanzarilor,
efectuarea cercetarilor de piata si pregatirea publicitatii.

Operatiuni - Acesta este departamentul unde este creat produsul. Operatiile ar putea avea sub-departamente,
inclusiv achizitionarea, fabricarea, proiectarea, controlul calitatii si gestionarea inventarului. Sarcinile din cadrul
departamentului de operatiuni includ programarea productiei, achizitionarea materiei prime necesara productiei,
fmbunatatirea produselor, crearea produsului si rapoartele de productie.

Departamentul IT. Acest departament planifica activitatile legate de calculatoarele firmei, incluzand software-ul,
hardware-ul, securitatea retelei si aplicatiile Internet. Sarcinile din cadrul departamentului IT includ dezvoltarea si
intretinerea site-ului web, gestionarea call center-ului pentru servicii pentru clienti si imbunatatirea comunicarii in
cadrul firmei.

Administratie - Acest departament pregateste planul strategic pentru firma. Acest departament faciliteaza
comunicarea intre celelalte departamente.

Desi orgamigramele sunt alcatuite din diferite departamente, oamenii sau departamentele din cadrul firmelor nu isi
desfasoarad activitatea independent. De exemplu, departamentul financiar are nevoie de informatii de la
departamentul de vanzari pentru a pregati bugetul firmei.

Atunci cand un departament schimba informatii cu un alt departament, se numeste comunicare interdepartamentala.
O buna comunicare interdepartamentald economiseste timp si bani pentru firma. Imaginati-va ce s-ar putea intampla
daca departamentul de vanzari a promis expedierea rapida a unui produs de catre un client doar pentru a afla ca
departamentul de operatiuni nu are materialul necesar pentru a crea produsul! Prin faptul ca nu comunica intre ele,
departamentele de vanzari si operatiuni ar putea determina pierderea acestui client.

Crearea conexiunii la Internet Tn banda largd extinde modurile in care departamentele din cadrul unei companii pot
comunica cu usurinta. Noile resurse de comunicare includ:

Site-ul web ale firmei

Conferinte video sau emisiuni

Intranet (o retea privata de calculatoare care poate fi accesatd numai de catre angajatii firmei)
e-newsletter

e-mail

Majoritatea firmelor folosesc o combinatie de instrumente de comunicare, inclusiv intalnirile fata Tn fata!
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7.2.2 Interactiunea dintre departamente

Mihai si lonut si-au organizat firma Tn departamente functionale, au definit modalitatile in care departamentele vor
putea comunica si au identificat domeniile in care au nevoie de ajutor. Ei au organigrama si pot recruta primii angajati.
Cu toate acestea, exista o problema. Ei nu au nicio experienta in recrutare! Din fericire, clientul lui Mihai, doamna
lonescu fi poate ajuta.

Mihai si lonut decid sa externalizeze serviciul de recrutare cdtre agentia de ocupare a fortei de muncd a doamnei
lonescu. Outsourcing-ul (cunoscut si sub numele de angajare prin contract) este delegarea unei activitati unui furnizor
n afara firmei. La fel cum X-Communications si-a externalizat activitatile de instalare, firm lui Mihai externalizeaza
activitatile de recrutare catre Agentia pentru Ocuparea Fortei de Munca. Antreprenorii ambelor firme nteleg
beneficiile acestui mod de lucru:

O firma poate satisface o necesitate urgenta cu antreprenori care au deja experienta si stiu cum sdrealizeze
activitatea.

Contractul poate satisface o nevoie temporara pentru o activitate specifica.

Antreprenorii ajutd la mentinerea unei firme suficient de flexibile pentru a prelua numeroase tipuri de proiecte.

O firma poate economisi bani angajand contractori in loc sa recruteze noi angajati.

Prin externalizare, Mihai si lonut au acces imediat la expertiza personalului. Doamna lonescu 1i poate indruma pe
Mihai si lonut prin procesul de angajare:

1. Definiti necesitatea - ce sarcini vor Tndeplini angajatii? Ce abilitati sunt necesare?

2. Descrierea postului - Ce responsabilitdti vor avea angajatii? Ce salariu va castiga?

3. Identificati potentialii angajati - Ce resurse vor fi folosite pentru a localiza potentialii angajati?

4. Interviu cu potentialii angajati - Cum sunt alese intrebarile pentru interviu? Cum se prezintd perspectivele?
5. Faceti o selectie - Cine este cel mai bun candidat?

Prin externalizare, Mihai si lonut sunt, de asemenea, asigurati ca respecta toate practicile legale si etice de angajare.
Fara doamna lonescu, acestia ar trebui sa investeasca un timp semnificativ in studierea legislatiei muncii sau riscand
sa facd o greseala majora.

Cu ajutorul doamnei lonescu, Mihai si lonut si-au recrutat primii angajati: Ana- asistent financiar, va lucra in
departamentul financiar; Darius- designer grafic, va lucra in departamentul de vanzari si marketing; iar Simona-
tehnician IT, va lucra in departamentul IT.

Mihai si lonut si-au extins resursele de personal. Au nevoie de echipamente suplimentare (o camioneta mai mare) si
resurse financiare pentru a-si indeplini contractele actuale.

Noile departamente trebuie sa colaboreze pentru a obtine aceste resurse. Fiecare departament va contribui la
procesul decizional:

1. Recunoasterea nevoii - Departamentul administrativ (Mihai si lonut) recunosc ca masinile lor actuale nu respecta
contractul semnat cu X-Communications.

2. ldentificarea optiunilor - Departamentul IT defineste ce caracteristici trebuie sa aiba noua camioneta pentru a-si
Tndeplini contractul semnat cu X-Communications. Departamentul de operatiuni identifica diferite masini care au
caracteristicile necesare.

3. Evaluati optiunile - Departamentul de Finante evalueaza ce camionetd ofera cel mai mare beneficiu pentru cel mai
mic pret posibil.

4. Luati o decizie - Departamentul administrativ revizuieste informatiile furnizate de celelalte departamente si decide
ce camioneta sa achizitioneze.

Atunci cand antreprenorii au nevoie de echipament pentru afacerile lor, de obicei au optiunea de a inchiria
echipamentele sau de a cumpara echipamentul.

O achizitie este atunci cand compania plateste un pret convenit pentru echipament. Dupa efectuarea platii, firma
detine echipamentul.
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Un contract de inchiriere este atunci cand o firma contracteaza utilizarea echipamentului pe o perioada determinata
de timp pentru un anumit pret. Dupa terminarea perioadei, firma returneaza echipamentul vanzatorului. Firma nu
detine niciodata echipamentul.

Este mai bine sa Tnchiriezi sau sa cumperi? Bunad intrebare! Raspunsul depinde de obiectivele firmei.
Un contract de inchiriere este mai bun daca:

Firma nu are o dispnibild o suma mare de bani.

Firma nu doreste sa fie restrictionata de conditiile unui imprumut.
Firma trebuie sa distribuie platile pe o perioada lunga de timp.
Afacerile firmei necesita actualizarea frecventa a echipamentelor.
Firma se afld in faza initiala si nu este sigura de succes.
Echipamentul va fi utilizat la o perioada relativ scurta de timp.

O achizitie este mai buna daca:

Firma isi poate permite sa utilizeze numerarul disponibil sau se califica pentru un imprumut.

Firma intentioneaza sa utilizeze echipamentul pentru o perioada lunga de timp.

Echipamentul nu necesitd actualizari frecvente sau intretinere.

Echipamentul este folosit.

Conditiile de inchiriere sunt complicate si confuze.

Echipamentul va fi utilizat frecvent.

Masina pe care Mihai si lonut decid sa o cumpere va fi mijlocul principal de transport al angajatilor care fac instalarile.
Pentru ca va fi folosit decat o camionetd obisnuita si pentru a reduce costurile ca Mihai si lonut decid sa cumpere o
camioneta second-hand.

Ca majoritatea antreprenorilor mici, acestia nu au destui bani pentru a plati integral masina. Ei trebuie sa imprumute
bani. Desi exista mai multe tipuri de creditori, majoritatea urmeaza acelasi proces de creditare. Pasii din procesul de
creditare sunt:

1. Aplicatie - Creditorul solicita informatii care il ajuta sa inteleaga firma si situatia financiara a acesteia. Informatiile
generale includ suma de bani pe care firma doreste sa o imprumute, pentru ce vor fi folositi banii, fondul firmei,
organizarea juridica si informatii despre persoanele care conduc firma. Creditorii solicita, de asemenea, informatii
financiare specifice, cum ar fi un buget, un bilant si o situatie a fluxurilor de numerar. Aceste documente arata
creditorului ca firma are o buna gestiune financiara.

2. Istoricul platilor - un creditor va verifica daca societatea are un istoric de plata la timp a facturilor si cate alte
fmprumuturi are firma.

3. Estimare - O estimare este determinarea valorii pentru ceva. Creditorii folosesc estimari pentru a se asigura ca firma
nu Tmprumuta mai mult decat este necesar.

4. Decizie - Creditorul va imprumuta firmei banii sau va decide ca este prea riscant si sa refuze cererea firmei.
Activitate

7.2.3 Recunoasterea importantei creditului

Tmprumuturile sunt riscante pentru creditor. Exist3 intotdeauna posibilitatea ca imprumutatul s3 nu pliteascs
fmprumutul. inainte s3-si investeascd banii, creditorii incearcd si inteleaga reputatia individului sau a firmei ca
debitor. Imprumutatul isi plateste facturile? Plitesc la timp? Aceastd reputatie este adesea mentionaté ca istoricul
creditului.

Istoricul creditului este unul dintre cele mai importante bunuri pe care le poate avea o firma, chiar daca nu poate fi
inregistrat in bilant.

Investitorii au multe modalititi de a face schimb de informatii despre debitori. in aproape toate tarile exista baze de
date care Tnregistreaza cat de repede o firma isi plateste facturile, cat de mare este datoria firmei si cat timp o firma a
fost in afaceri. Tn multe t3ri exist3 birouri de credit. Un birou de credit colecteazd informatii de la creditori despre
obiceiurile de plata ale unei firme. Ei folosesc aceste informatii pentru a atribui un scor de credit care arata modul in
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care a fost utilizat un credit. Un birou de credit nu ia decizia de a aproba un imprumut. Cu toate acestea, un creditor
utilizeaza informatiile furnizate de biroul de credit pentru a ajuta la evaluarea riscului.

Construirea unui istoric al creditului poate fi frustrant la inceput. Creditele care se acorda pentru prima data nu au
istoric de credit pentru a fi evaluate. Fara credite existente, creditorii se vor baza pe alti indicatori ai responsabilitatii
financiare, inclusiv conturile bancare, istoricul rezidentei si istoricul locurilor de munca.

Construirea unei istorii de credit este o prioritate atat pentru firme, cat si pentru persoane fizice. Cu toate acestea,
antreprenorii trebuie sa aiba grija sa solicite credite individuale si de afaceri. Separarea creditelor protejeaza atat
antreprenorul, cat si firma. De exemplu, daca o afacere nu reuseste, istoricul de credit al antreprenorilor nu este
afectat si bunurile personale sunt protejate.

Pentru a incepe construirea unui credit personal:

Stabiliti o relatie cu creditorul. Daca este posibil, deschideti un cont la creditor. Faceti cunostinta cu oamenii care iau
decizii de creditare. Lasati-i sa stie ca aveti un plan pentru stabilirea unui istoric de credit bun.

Aratati stabilitate. Construiti un istoric stabil al ocuparii fortei de munca. Locuiti in acelasi loc o perioada de timp.
ntrebati proprietarii sau vecinii pentru referinte personale.

Tncepeti cu un imprumut mic. Tncercati sa obtineti un imprumut mic de la cineva pe care il cunoasteti. Rugati-| s&
raporteze biroului de credit ca imprumutul este platit la timp sau sa va ofera o scrisoare de referintd. Deschideti un
cont pentru plati mici. Multe magazine de vanzare cu amanuntul vor oferi credite limitate persoanelor fizice.
Gestionati conturile. Plata la timp a creantelor este cel mai important pas in stabilirea unui istoric de creditare bun.
La fel ca si creditul personal, creditul pentru dezvoltarea firmei are un plan. Antreprenorii pot incepe prin:

nregistrarea firmei. Este dificil pentru un investitor sa vad3 o firma ca fiind separata de antreprenor daca afacerea nu
are identitate legala.

Stabilirea unei structuri juridice de afaceri. Acest lucru asigura unui investitor cd afacerea este mai mult decat un
hobby pentru antreprenor.

Stabilirea unei relatii cu creditorii. Acest lucru este la fel de important in mediul de afaceri ca si in mediul personal.
Contactati biroul de credit si Tnregistrati firma. Prin inregistrarea la biroul de credit, acesta poate incepe sa colecteze
informatii de credit despre firma.

Utilizarea furnizorilor pentru a ajuta la crearea istoricului creditului solicitandu-le sa acorde credit firmei si sa
raporteze platile biroului de credit.

Monitorizarea biroului de credit. Contactati in mod regulat biroul de credit pentru a va asigura ca primesc informatiile
corecte despre firma.

Gestionarea conturilor. Plata facturilor la timp este cea mai bund modalitate de a construi un bun istoric de credit.

Construirea unui bun istoric de credit necesita timp, dar merita.
Firma lui Mihai a platit facturile la timp, a mentinut inregistrarile financiare complete si exacte si are un plan de afaceri
bine gandit. Astfel, Mihai si lonut au primit fondurile necesare pentru a cumpara o masina!l

7.3.1 Recunoasterea oportunitatilor de dezvoltare

Mihai si lonut nu si-au indeplinit contractele de afaceri. Ei si-au evaluat firma, au identificat resursele necesare si au
achizitionat aceste resurse. Au folosit mai multe instrumente de-a lungul drumului, inclusiv externalizarea, cooperarea
interdepartamentald, managementul financiar si utilizarea eficienta a creditelor.

Ei au construit o organigrama capabila sa sprijine firma lor aflata Tn crestere.

Acum, echipa lui Mihai are o noua provocare. Firmele achizitioneaza serviciul de banda larga pentru a obtine o
conexiune la internet mai rapida. Dar, ei nu sunt constienti de serviciile suplimentare pe care le ofera o conexiune de

banda larga.

Antreprenorii stiu cd ceea ce unii oameni vad ca o problema poate fi o oportunitate de afaceri. Ei au posibilitatea de a
vinde acestor clienti servicii suplimentare!

Deoarece conexiunea la Internet folosind banda larga (broadband) ofera o gama larga de frecvente, datele pot fi
transferate rapid. Transferul de date utilizand o conexiune de banda larga este de aproximativ 20 de ori mai rapid
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decat o conexiune dial-up! De ce este important acest lucru? Deoarece multe servicii Internet necesita viteza pentru
transferul adecvat de date. Unele dintre aceste servicii sunt:

Retele fara fir

Posibilitatea site-urilor web de comert electronic sa proceseze imediat achizitiile
Videoconferinta

E-mail cu atasamente mari

Comunicare VolP

Redarea sau primirea fisierelor video

Redarea sau primirea fisierelor muzicale

Site-uri de retele sociale

Jocuri

Echipa a identificat mai multe servicii noi ca oportunitdti de afaceri. Identificarea oportunitatilor este primul pas in
procesul de luare a deciziilor. Pasii procesului includ:

1. Identificati oportunitatile.

2. Cercetati oportunitatile.

3. Evaluati cercetarea.

4. Luati o decizie sau ajungeti la o concluzie.

Echipa decide sa studieze optiunile pentru a vedea care sunt cele mai solicitate servicii. Departamentele administrativ,
de vanzari, marketing si IT au colaborat la elaborarea sondajului.

Dupa evaluarea rezultatelor sondajului, Mihai si lonut decid sa-si extinda linia de produse pentru a include proiectarea
si intretinerea site-urior, instalarea VolP si instruirea angajatilor pentru utilizarea acestor servicii.

Mihai si lonut sunt foarte Tncantati de vanzarea de servicii suplimentare clientilor. Cu toate acestea, au uitat ca
contractul pe care I-au Tncheiat cu compania X-Communications le interzice sa vanda servicii suplimentare prin firma
lui Mihai fara autorizatie scrisa.

Un contract formalizeaza un acord intre parti si extinde acordul pentru a include sanctiuni in cazul in care acordul este
Tncdlcat. De exemplu, dacad Mihai si lonut vand servicii suplimentare clientilor X-Communications, X-Communications
ar putea impune o penalizare firmei lui Michael. Aceste penalizdri sunt executorii prin lege.

Fiecare cuvant din contract este important. Datorita complexitatii majoritatii sistemelor juridice, folosirea unui avocat
sau a unui consilier juridic pentru a asista la redactarea si revizuirea unui contract protejeaza partile de la incheierea
contractelor pe care nu le inteleg pe deplin. Mihai si lonut sunt norocosi ca consilierul lor juridic, domnul Barbu, si-a
amintit de aceastd clauza din contractul lor!

Contractul lor cu X-Communications le interzice vanzarea de servicii suplimentare clientilor care au achizitionat
conexiune la Internet in band3 larga. Echipa trebuie sa-si schimbe planurile pentru a extinde linia de produse. in loc s&
le vanda direct clientului, acestea trebuie sa vanda mai intai ideea de a oferi servicii suplimentare X-Communications.

7.3.2 Vanzarea unei idei

Véanzarea unei idei implica aceleasi abilitdti ca si vanzarea unui produs. O greseald frecventa in vanzari este sa
consideri ca este suficient sa spui clientului despre produs sau idee. Agentii de vanzari descriu adesea caracteristicile
unui produs. Cu toate acestea, vanzatorii de succes stiu ca cheia vanzarii este explicarea modului n care
caracteristicile unui produs ofera un beneficiu clientului.

Care este diferenta dintre o caracteristica si un beneficiu? Caracteristicile sunt detaliile specifice ale produsului;
beneficii sunt nevoile clientilor deservite de aceste detalii. De exemplu, o caracteristica a conexiunii la Internet n
banda larga este rata de transfer. Beneficiul ratei de transfer este acela ca permite clientului sa acceseze noi servicii
Internet care pot contribui la cresterea afacerii lor.

Mihai si lonut trebuie sd convingd X-Communications ca addugarea noilor servicii va oferi un beneficiu atat clientului,
cat si X-Communications.
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Ele incep prin identificarea unora dintre beneficiile pe care X-Communications le-ar avea:

Mentinerea clientilor - Clientii vor depinde de conexiunea lor in banda larga pentru a sprijini noile servicii.

Cresterea bazei de clienti — Noile servicii pot atrage noi clienti.

Relatii publice bune - clientii multumiti vor vorbi despre noile servicii in banda larga.

Fidelitatea contractorului - Antreprenorii vor dori sa ofere servicii excelente clientilor, astfel incat sa aiba posibilitatea
de a vinde servicii suplimentare.

n continuare, Mihai si lonut trebuie s& comunice aceste beneficii printr-o prezentare adresaté conducerii firmei X-
Communications.

Prezentarea de la X-Communications nu este prima prezentare ficutd de Mihai si lonut si nu va fi ultima! in mediile de
afaceri, antreprenorii si angajatii lor sunt adesea chemati sa faca prezentari. Exista multe tipuri diferite de prezentari.

Forme comune de prezentari de afaceri:

Prezentarea vanzarilor - este o prezentare in care vorbitorul Tncearca sa convinga publicul sa cumpere un produs.
Discurs motivational - Aceasta prezentare este conceputa pentru a crea entuziasm. Scopul vorbitorului este de a
motiva publicul sa atingd un anumit scop.

Interviu de angajare - un interviu de angajare este o ocazie perfecta de a arata companiei cum va beneficia de
angajarea vorbitorului.

ntalniri de afaceri - Deseori, angajatii sunt rugati si prezinte rezultatele sau proiectele de performants ale
departamentelor altor membri ai echipei. Scopul vorbitorului este de a informa ceilalti membri ai firmei despre
activitatile departamentului lor.

Sesiunea de instruire - o prezentare de formare este conceputa pentru a preda publicului o calificare.

Antreprenorii stiu cd atunci cand fac o prezentare unui client (sau oricdrei parti interesate), modul in care se prezinta
este la fel de important ca informatiile pe care le prezinta.
Mihai si lonut revizuiesc abilitatile de prezentare importante.

Abilitatile de vorbire includ:

Ganditi-va Tnainte de a vorbi.

Vorbiti cu voce placuta.

Alegerea cuvintelor in mod eficient, folosind gramatica si pronuntia corecta.
Obtineti feedback si pastrati legatura cu auditoriul.

Fii discret si sincer.

Abilitatile de ascultare activa includ:

Folositi o postura sigura, relaxata si mentineti contactul vizual.

Nu Tncercati sa ghiciti ce s-ar putea spune Tn continuare sau sa planificati un raspuns inainte ca vorbitorul sa incheie.
Ascultati cu atentie. Lasati interlocutorul sa vorbeasca fara intrerupere.

Comentarii cum ar fi "V rog, continuati" si "Inteleg punctul de vedere", reprezintd manifestarea interesului.
Adresati intrebari pentru a clarifica informatii sau pentru a solicita mai multe detalii.

Zambiti si fiti agreabil, nu conflictual sau defensiv.

Fiti pregatiti sa oferiti feedback.

Luati notite daca situatia o cere.

Aspectul personal include:

Purtati de haine care sunt ordonate si curate.

Purtati pantofi care sunt lustruiti si Tn stare buna.
Coafura cu aspect elegant.

Aplicati parfum si machiaj in mod cu moderatie.

Avand unghii curate si ingrijite de o lungime rezonabila.
Imbrécdminte conservatoare.
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Cu toate ca obiectivele prezentdrilor pot fi diferite, majoritatea prezentdrilor urmeaza aceeasi schitd de baza. Acestea
au trei sectiuni principale:

Introducere - Este important ca prezentatorii sa atragd atentia publicului in introducere. in aceastd sectiune,
prezentatorii identifica clar subiectul si introduc pe scurt principalele puncte care vor fi discutate. Prin relationarea
acestor puncte cu nevoile sau obiectivele audientei, prezentatorii pot dobandi interes pentru prezentare.

Corp - In corpul prezentérii, prezentatorii sustin punctele principale cu fapte, opinii ale expertilor si experienta
personald. Un bun prezentator foloseste o combinatie Tntre aceste instrumente pentru a pastra interesul publicului.
Concluzie - Concluzia analizeaza principalele puncte. Prezentatorii subliniaza ce doresc sa isi aminteasca publicul.
Se spune adesea ca in timpul unei prezentari, prezentatorii vor spune publicului ce 1i vor spune, i vor spune si apoi fi

vor spune ce le-au spus!

7.4. Rezumat

7.4.1 Rezumat

Afacerile lui Mihai si lonut continuad sa creasca! Ei au extins cu succes firma lui Mihai si sunt pregatiti sa faca fata
provocdrilor unei firme in crestere. Dar calea spre crestere nu a fost intotdeauna neteda. La inceputul calatoriei lor nu
si-au Tndeplinit contractele semnate cu clientii lor.

Mihai si lonut au analizat modul in care functiona firma pentru a descoperi de ce nu au avut performante pe masura
asteptarilor. Ei au Tnvatat ca trebuie sa delege activitatile pentru a se asigura ca fiecare activitate de afaceri a fost
efectuata in cel mai bun mod posibil.

De asemenea, ei aveau nevoie sa-si organizeze firma astfel incat sarcinile sa fie clar definite. Ei au analizat cele patru
tipuri de organigrame: functionald, geografica, pe produs si pe proiect.

Organigrama functionald se potriveste firmei lor. Mihai si lonut au creat departamente care sa indeplineasca diferite
functii. Activitatea firmei include acum urmatoarele departamente: financiar, resurse umane, vanzari si marketing,
operatiuni, administrativ si IT.

Recrutarea angajatilor pentru aceste departamente necesita o intelegere a practicilor legale si etice de angajare.
Pentru ca nu aveau aceasta expertiza, Mihai si lonut au externalizat activitatea de resurse umane catre Agentia pentru
Ocuparea Fortei de Munca a doamnei lonescu. Cu ajutorul ei, au Tnvatat pasii din practica de angajare:

Definirea necesitatea.

Descrierea postului.

Identificarea potentialilor angajati.
Intervievarea potentialii angajati.
Selectarea viitorilor angajati.

Mihai si lonut au nvatat importanta unui bun istoric de credit atunci cand noua lor echipa a lucrat impreuna pentru a
cumpara o camioneta pentru companie. Un bun istoric de creditare este unul dintre cele mai importante bunuri pe
care o persoana sau firma le poate avea.

Dupa recrutarea angajatilor de care aveau nevoie, Mihai si lonut erau gata sa continue sa-si dezvolte firma. Ei au
identificat o oportunitate de afaceri in a oferi noi servicii prin sondarea opiniei clientilor lor. Consilierul juridic le-a
reamintit importanta contractelor si au realizat faptul ca in contractul lor cu X-Communications este o clauza care le
interzice vanzarea de noi servicii fara autorizatie scrisa.

Echipa si-a folosit aptitudinile pentru a crea o prezentare care sa convinga conducerea firmei X-Communications sa
permita firmei lui Mihai sa ofere noi servicii clientilor X-Communications. Ei au utilizat abilitatile de vorbire si de

ascultare activa si au prezentat propunerea lor intr-o maniera profesionala.

Prin crearea unei organigrame, dezvoltarea competentelor de angajare, delegarea responsabilitatilor si stabilirea unui
bun istoric al creditului, Mihai si lonut au construit o baza buna pentru firma lor.
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Felicitari! Ati finalizat studiul de caz Crearea unei firme. Furnizarea serviciilor de banda largd continua sa creasca in
importanta, deoarece mai multe firme mici descopera oportunitati de e-Business.
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Model testare cunostinte.

Care trei abilitati sunt exemple de abilitati "sfot"? (Alegeti trei.)

I

0

instalarea software-ului
rezolvarea problemelor
comunicare eficienta
depanare de retea
incredere

repararea echipamentelor

Care afirmatie descrie corect o strategie utilizata in ascultarea activa?

O O O

o

Fii relaxat, Tncrezator si mentine contactul vizual.

Tncercati s& anticipati ce va spune vorbitorul in continuare.
Planificati un raspuns fnainte ca vorbitorul sa inceapa sa vorbeasca.
ntrerupeti vorbitorul ori de cate ori aveti o intrebare relevants.

Completeaza spatiul liber.
Daca venitul unei afaceri depdseste costurile sale, banii care raman se numesc.

Care dintre cele trei surse de finantare ar fi considerate finantare traditionald a afacerilor? (Alegeti trei.)

I

0

fmprumuturi pentru afaceri

vanzarea de active

fonduri personale

acorduri de barter

investitori privati

Tmprumut garantat cu propietatea ta (casa)

Un student doreste sa infiinteze si sa detina o afacere de service echipamente IT, care este finantata printr-
un Tmprumut de la parintii sdi. Ce tip de afacere va incepe studentul?

O O O O O O

PFA — Persoana fizicd autorizata

Il - Intreprindere Individual3

SRL- Societate cu raspundere limitatd

IF - Intreprinderea familial3,

SA - Societatea pe actiuni

ONG - Organizatiile non-guvernamentale

Ce abordare promotionala ar trebui sa o aleagd o persoana pentru o noua afacere atunci cand costurile
reduse si un public tinta locala sunt cele mai importante?

@)
@)
@)
@)

comunicate de presa
fmbrdcdaminte promotionala
anunturi media

fluturasi si pliante

O persoana a creat un nou sistem de operare care a esuat si a estimat ca peste 100.000 de dolari au fost
cheltuite in costuri si au fost cheltuite peste 3.000 de ore de timp personal. Care este termenul folosit
pentru a descrie valoarea totala calculata pentru ceea ce a incercat aceasta persoana?

@)
@)
@)

o

cost de oportunitate
fonduri transferate
munca redusa
venituri pierdute

Ce actiune a unui student reflecta spirit antreprenorial?

O O O O

sa Tnceapd un nou grup de studiu la scoald

fmprumuta bani de la prieteni si de familie pentru a plati cartile scolare

oferd pentru curatarea garajului unui vecin, deoarece vecinul are dizabilitati fizice
cumpara echipamente de retea folosite pentru a le vinde studentilor
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