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Cum îți alegi ideea de afacere

Una dintre sugestiile noastre este să îți dai răspunsul la următoarele
întrebări:
ź Îți place domeniul în care vrei să investești?
ź Cât de multe lucruri cunoști despre piață, produs și concurență? Dar despre potențialii 

clienți?
ź Este un domeniu aflat în creștere?
ź Warren Buffet ar investi în acel domeniu?
ź Tu, dacă ai avea bani, i-ai investi fără rezerve în afacerea ta?

Remember!
„În lumea afacerilor, toți sunt plătiți cu una dintre cele două monede: bani sau experiență. 
Fă întâi experiență, iar banii vor veni mai târziu!” 
                              (Harold S. Geneen, Director ITT Corporation, om de afaceri american) 1



Cum îți alegi forma juridică

Factorii de care ar trebui să ții cont când îți alegi forma juridică sunt următorii:
ź Nivelul taxelor – cu cât forma juridică este mai complexă, cu atât taxele sunt mai mari. În 

sprijinul alegerii formelor mai complexe, menționăm și faptul că oportunitățile și prestigiul 
sunt mai ușor de obținut.

ź Posibilitatea de a avea angajați – știm cu toții cât de importantă este o echipă pentru a 
reuși. 

ź Posibilitatea valorificării resurselor proprii.
ź Filosofia ta de viață... Niciun om care s-a dezvoltat într-un mediu plin de compasiune și 

grijă pentru cei din jur nu va deveni un rechin”. De aceea există antreprenoriatul social.„

Remember!
„Doar două lucruri sunt sigure în viață. Moartea și taxele.” 
(Benjamin Franklin, om de afaceri, autor și diplomat american) 2



Cum îți alegi partenerii

Fie că este vorba despre angajații direcți sau despre furnizorii de servicii, gândește-te care ar 
fi trăsăturile pe care vrei să le aibă PARTENERII tăi.

Ai vrea să ai colaboratori hotărâți, cu inițiativă, creativi și loiali? Sau vrei să ai colaboratori 
care vin la tine pentru orice lucru? Când îți vizualizezi afacerea ideală, gândește-te și la 
partenerii ideali și la rolurile și responsabilitățile lor.

Gândește-te, de asemenea, că și tu va trebui să le oferi o răsplată pe măsură. Cu alte 
cuvinte, plătește-le încrederea, loialitatea, hărnicia și entuziasmul cu aceeași monedă.

Remember!
„Ideile sunt simple. Implementarea este dificilă.” 
   (Guy Kawasaki, antreprenor, fondatorul Alltop) 3



Cum îți alegi finanțatorii

În zilele noastre, accesul la resurse financiare este tot mai facil, cu o multitudine de opțiuni 
de finanțare. Fie că este vorba despre credite – bănci, investitori privați (business angels) 
sau fonduri mutuale, fie că vorbim despre fonduri nerambursabile, ai opțiuni multiple.

Îți alegi finanțatorii așa cum îți alegi și celelalte resurse: încredere, loialitate, inițiativă, 
proximitate, acces rapid la lichidități, termen de rambursare  cât mai mare și costuri cât mai 
mici pentru afacerea ta...

Remember!
„Nu îți face griji pentru finanțare dacă nu ai nevoie de ea. În zilele noastre, începerea unei 
afaceri este un lucru mai ieftin decât oricând.” 
         (Noah Everett, fondator Twitpic)
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Fonduri rambursabile vs Fonduri nerambursabile

Fondurile rambursabile sunt cele pe care le primești de la bănci sau de la diverși investitori. Interesul lor este să își primească rapid banii pe care i-au 
împrumutat, plus o dobândă.
Fondurile nerambursabile sunt cele primite de la finanțatori de stat, unde sumei cu care contribuie finanțatorul i se adaugă o sumă cu care contribui tu, ca 
întreprinzător.
Băncile nu îți vor cere să:
ź Aștepți prea mult ca să primești un răspuns privind împrumutul.
ź Angajezi un număr de X persoane.
ź Declari că vei cumpăra doar echipmente noi și de o anumită proveniență.
ź Justifici fiecare bănuț...

Remember!
„Banca este acel loc în care ți se împrumută bani dacă dovedești că nu ai nevoie de ei.”    
                 (Bob Hope, actor britanic) 5



Când alegi fondurile nerambursabile

În unele cazuri, finanțarea bancară este mult prea scumpă, motiv pentru care fondurile 
nerambursabile pot fi o opțiune mult mai eficace. Le alegi atunci când:

1) Nu este urgent să îți lansezi produsul / serviciul, iar câștigurile nu depind de rapiditatea cu 
care îl  introduci pe piață.

2) Efortul de cercetare-dezvoltare-inovare pe care îl impune produsul tău nu poate fi finanțat 
decât din fonduri publice (produs / serviciu strategic sau de utilitate publică).

3) Nu ai un capital de început prea mare. 
4) Nu vrei să plătești costul creditului.

Remember!
„Nu poți construi o reputație pe ceea ce urmează să faci.” 
           (Henry Ford, om de afaceri american) 6



Avantajele fondurilor nerambursabile

Pentru un start-up, fondurile nerambursabile aduc următoarele avantaje:
1) Structură – obligativitatatea respectării unor reguli stricte de implementare conduce la 

dezvoltarea unui cadru clar și încadrat în timp pentru afacerea ta.
2) Disciplină – când știi că ai raportări de transmis în primele 10 zile ale lunii și de asta 

depinde finanțarea, ai tot interesul să te mobilizezi.
3) Credit nerambursabil – marea majoritate a afacerilor sunt susținute financiar de către 

antreprenori. Fondurile nerambursabile îți acordă susținere pentru o perioadă cuprinsă 
între 6 luni și 2 ani, timp în care tu să îți crești afacerea fără grija banilor.

Remember!
„Fundația oricărei companii care dorește <<să reziste>> trebuie să fie bazată pe un model de 
afacere care susține acest lucru.”                                                                                 (Anonim) 7



Aspecte importante ale planului de afaceri

Multe planuri de afaceri prezintă idei bune, însă într-o formă care le face inaplicabile și lipsite 
de realism.
Cele mai importante aspecte ale planului de afaceri sunt:
ź Ideea / produsul sau serviciul.
ź Bugetul de care este nevoie pentru a fi pus în aplicare planul.
ź Strategia de marketing și vânzări.
ź Planul operațional.
ź Planul financiar (în principal, fluxul de numerar).
ź Cronologia activităților și duratele acestora.

Remember!
„Ceea ce se poate măsura se poate gestiona!”
      (Peter Drucker, Profesor și autor american) 8



Ideea, produsul sau serviciul

Cei mai mulți antreprenori se blochează atunci când trebuie să își prezinte produsul, serviciul 
sau ideea de afacere.

Trebuie să înveți să îți prezinți ideea, produsul sau serviciul în maximum 30 de secunde și într-
un mod care să lase o impresie de durată.

Concentrează-te pe problema pe care o rezolvi și pe rezultatele pe care le va obține clientul 
tău (sau investitorul tău), astfel încât să creezi spațiul pentru întrebarea: CUM reușește 
produsul / serviciul / ideea prezentată să rezolve o situație aparent dificilă?

Remember!
„Dacă nu poți să explici ceva într-un mod simplu înseamnă că nu ai înțeles suficient de bine.”  
                  (Albert Einstein, om de știință) 9



Bugetul necesar implementării

Cea mai relevantă secțiune a planului de afaceri după descrierea afacerii în sine este și cea mai dificil de realizat.
Poate pentru că oamenii au o reticență în a cere bani, sau poate pentru că odată ce ne-am hotărât sa cerem bani, o facem în stil mare, greșelile principale 
ale bugetelor fiind:
1) Lipsa realismului și supradimensionare – bugetul nu este corelat cu prețurile pieței, domeniului de activitate, concurenței și experienței persoanelor / 

subcontractorilor.
2) Necorelarea cu activitățile – încercăm să introducem orice cheltuială, chiar și fără legătură cu ideea noastră.
3) Nu urmărim o cronologie a cheltuielilor.
4) Nu subliniem unde este contribuția noastră personală.

Remember!
„Un buget îți spune ce nu îți poți permite să cumperi, dar nu te împiedică să o faci.”
       (William Feather, autor american) 10



Strategia de marketing și vânzări

Cele mai multe erori în descrierea strategiilor mai sus menționate sunt următoarele:
1) Lipsa realismului – mai bine faci o strategie realistă și adaptată bugetului și produsului tău, 
decât să încerci să impresionezi cu inovații care nu li se aplică acestora
2) Necunoașterea pieței și a consumatorilor – câți sunt, câți bani au și cât și de ce sunt 
dispuși să îi cheltuiască pe produsul / serviciul tău? Cum îi convingi să o facă?
3) Necunoașterea lanțurilor de distribuție sau ignorarea lor – cum ajunge produsul / serviciul 
tău la cel care a plătit?
Necorelarea cu capacitățile de producție / realizare a produselor / serviciilor – poți să satisfaci 
cererea prinsă prin strategia de vânzare?

Remember!
„Poți să prostești pe toată lumea tot timpul dacă publicitatea este adecvată și bugetul este 
suficient de mare.”       (Joseph Levine, Producător american de film) 11



Planul operațional

Printre erorile care se pot strecura în planul operațional și de care trebuie să țineți cont sunt:
1) Lipsa unei organigrame adecvate modelului de afacere – fie prea multe posturi, fie prea 

puține (cea mai frecvent întâlnită).
2) Lipsa unui flux tehnologic clar, mai ales acolo unde investiția presupune o facilitate de 

producție.
3) Lipsa unei metodologii clare de management și dezvoltare a afacerii
4) Un plan neclar de activități.

Remember!
„O afacere, ca și o mașină, trebuie să fie condusă ca sa meargă.”
    (B. C. Forbes, jurnalist, fondator Forbes Magazine) 12



Planul financiar

Cele mai frecvente erori în dezvoltarea planului financiar sunt:
1) Estimarea greșită sau ad hoc (altfel cunoscută și prin sintagma din burtă”) a cererii pentru „

produsul / serviciul tău.
2) Estimarea eronată a costurilor de producție – ca recomandare, estimează-ți resursele în 

mod realist, lucrează cu costuri fixe și variabile și ia în calcul fluctuațiile de inflație și curs 
valutar, dacă este cazul.

3) Calculul eronat al prețului produsului / serviciului.
4) Supraestimarea producției vândute.

Remember!
„Scopul unei afaceri este să creeze un client.” 
     (Peter Drucker, Profesor și autor american) 13



Și ultimele ingrediente

Cele mai importante ingrediente ale unui plan de afaceri și ale afacerii, atunci când ea devine 
funcțională sunt:
ź Entuziasmul și pasiunea pentru ceea ce faci.
ź Echipa de colaboratori și parteneri care te susține.
ź Parteneriatele pe care le dezvolți pentru promovarea afacerii.
ź Calitatea produselor / serviciilor pe care le vinzi.
ź Creativitatea, inovarea și reinventarea permamentă.
ź Serviciul către comunitatea de clienți căreia i te adresezi.

Remember!
„O afacere devotată întru totul clientului nu va avea decât o singură problemă cu profitul. 
Acesta va fi jenant de mare.” 
        (Henry Ford, om de afaceri american) 14
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