S

A Fondul Social European Instrumente Structurale . GUVERN
UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIEI POSDRU 2007-2013 2007-2013 M RoTRTI IALE ST
PERSOANELOR VARSTNICE
‘OIRPOSDRU SV OLTENIA

CADI

ZLEUTHZRi

Gl do Analza 3 Domvonars atiojonals

Investeste in oameni!
Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Se
POSDRU/176/3.1/S/

ial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

e
KIT sy(n-g;;g _

/ < o






Cum iti aleqi ideea de afacere

Una dintre sugestiile noastre este sa iti dai raspunsul la urmatoarele
intrebari:

Iti place domeniul in care vrei sa investesti?

Cét de multe lucruri cunosti despre piata, produs si concurenta? Dar despre potentialii
clienti?

Este un domeniu aflat in crestere?

Warren Buffet ar investi in acel domeniu?

Tu, daca ai avea bani, i-ai investi fara rezerve in afacerea ta?

Remember!
,In lumea afacerilor, toti sunt plétiti cu una dintre cele doua monede: bani sau experienta.
Fa intéi experient, iar banii vor veni mai tarziu!”

(Harold S. Geneen, Director ITT Corporation, om de afaceri american)




Cum iti aleqgi forma juridica
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Factorii de care ar trebui sa tii cont cand iti alegi forma juridica sunt urmatorii: w

+ Nivelul taxelor — cu cat forma juridica este mai complexa, cu atat taxele sunt mai mari. fn / m}m mﬂ%{ b @
sprijinul alegerii formelor mai complexe, mentionam si faptul ca oportunitatile si prestigiul Vi &
sunt mai usor de obtinut.

« Posibilitatea de a avea angajati — stim cu totii cat de importanta este o echipa pentru a
reusi.

« Posibilitatea valorificarii resurselor proprii.

« Filosofia ta de viata... Niciun om care s-a dezvoltat intr-un mediu plin de compasiune si
grija pentru cei din jur nu va deveni un ,rechin”. De aceea exista antreprenoriatul social.
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Remember!
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,Doar doud lucruri sunt sigure in viatd. Moartea si taxele.”

(7
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(Benjamin Franklin, om de afaceri, autor si diplomat american)



Cum iti aleqi partenerii

Fie ca este vorba despre angajatii directi sau despre furnizorii de servicii, gandeste-te care ar
fi trasaturile pe care vrei sa le aiba PARTENERII tai.

Ai vrea sa ai colaboratori hotaréti, cu initiativa, creativi si loiali? Sau vrei sa ai colaboratori
care vin la tine pentru orice lucru? Cand iti vizualizezi afacerea ideala, gandeste-te si la
partenerii ideali si la rolurile si responsabilitatile lor.

Géndeste-te, de asemenea, ca si tu va trebui sa le oferi o rasplata pe masura. Cu alte
cuvinte, plateste-le increderea, loialitatea, harnicia si entuziasmul cu aceeasi moneda.

Remember!
Ldeile sunt simple. Implementarea este dificild.”
(Guy Kawasaki, antreprenor, fondatorul Alltop)




Cum iti alegi finantatorii

in zilele noastre, accesul la resurse financiare este tot mai facil, cu o multitudine de optiuni
de finantare. Fie ca este vorba despre credite — banci, investitori privati (business angels)
sau fonduri mutuale, fie ca vorbim despre fonduri nerambursabile, ai optiuni multiple.

iti alegi finantatorii asa cum Tti alegi si celelalte resurse: incredere, loialitate, initiativa,
proximitate, acces rapid la lichiditati, termen de rambursare cat mai mare si costuri cat mai
mici pentru afacerea ta...

Remember!
Nu iti face griji pentru finantare dacé nu ai nevoie de ea. In zilele noastre, inceperea unei
afaceri este un lucru mai ieftin decat oricand.”

(Noah Everett, fondator Twitpic)




Fonduri rambursabile vs Fonduri nerambursabile

Fondurile rambursabile sunt cele pe care le primesti de la banci sau de la diversi investitori. Interesul lor este sa isi primeasca rapid banii pe care i-au
imprumutat, plus o dobanda.

Fondurile nerambursabile sunt cele primite de la finantatori de stat, unde sumei cu care contribuie finantatorul i se adauga o suma cu care contribui tu, ca
intreprinzator.

Bancile nu iti vor cere sa:

« Astepti prea mult ca sa primesti un raspuns privind imprumutul.

» Angajezi un numar de X persoane.

» Declari ca vei cumpara doar echipmente noi si de o anumita provenienta.
« Justifici fiecare banut...

Remember!
,Banca este acel loc in care ti se imprumuta bani daca dovedesti ca nu ai nevoie de ei.”
(Bob Hope, actor britanic)




Cand alegi fondurile nerambursabile

in unele cazuri, finantarea bancara este mult prea scumpa, motiv pentru care fondurile
nerambursabile pot fi o optiune mult mai eficace. Le alegi atunci cand:

1) Nu este urgent sa iti lansezi produsul / serviciul, iar castigurile nu depind de rapiditatea cu
care il introduci pe piata.

2) Efortul de cercetare-dezvoltare-inovare pe care il impune produsul tau nu poate fi finantat
decat din fonduri publice (produs / serviciu strategic sau de utilitate publica).

3) Nu ai un capital de inceput prea mare.

4) Nu vrei sa platesti costul creditului.

Remember!
,NU poti construi o reputatie pe ceea ce urmeazé sé faci.”
(Henry Ford, om de afaceri american)




Avantajele fondurilor nerambursabile

Pentru un start-up, fondurile nerambursabile aduc urmatoarele avantaje:

1) Structura - obligativitatatea respectarii unor reguli stricte de implementare conduce la
dezvoltarea unui cadru clar si incadrat in timp pentru afacerea ta.

2) Disciplina — cand stii ca ai raportari de transmis in primele 10 zile ale lunii si de asta
depinde finantarea, ai tot interesul sa te mobilizezi.

3) Credit nerambursabil — marea majoritate a afacerilor sunt sustinute financiar de catre
antreprenori. Fondurile nerambursabile iti acorda sustinere pentru o perioada cuprinsa
intre 6 luni si 2 ani, timp in care tu sa iti cresti afacerea fara grija banilor.

Remember!
L,Fundatia oricdrei companii care doreste <<sa reziste>> trebuie sa fie bazatd pe un model de
afacere care sustine acest lucru.” (Anonim)




Aspecte importante ale planului de afaceri
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Multe planuri de afaceri prezinta idei bune, insa intr-o forma care le face inaplicabile si lipsite

de realism.

Cele mai importante aspecte ale planului de afaceri sunt:

« Ideea/ produsul sau serviciul.

« Bugetul de care este nevoie pentru a fi pus in aplicare planul.
« Strategia de marketing si vanzari.

« Planul operational.

« Planul financiar (in principal, fluxul de numerar).

« Cronologia activitatilor si duratele acestora.

Remember!
,Ceea ce se poate mdsura se poate gestiona!”
(Peter Drucker, Profesor si autor american)
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Ideea, produsul sau serviciul

Cei mai multi antreprenori se blocheaza atunci cand trebuie sa isi prezinte produsul, serviciul
sau ideea de afacere.

Trebuie sa inveti sa iti prezinti ideea, produsul sau serviciul in maximum 30 de secunde si intr-
un mod care sa lase o impresie de durata.

Concentreaza-te pe problema pe care o rezolvi si pe rezultatele pe care le va obtine clientul
tau (sau investitorul tau), astfel incat sa creezi spatiul pentru intrebarea: CUM reuseste
produsul / serviciul / ideea prezentata sa rezolve o situatie aparent dificila?

Remember!
,Dacé nu poti sa explici ceva intr-un mod simplu inseamna cé nu ai inteles suficient de bine.”
(Albert Einstein, om de stiinta)




Bugetul necesar implementarii

Cea mai relevanta sectiune a planului de afaceri dupa descrierea afacerii in sine este si cea mai dificil de realizat.

Poate pentru ca oamenii au o reticenta in a cere bani, sau poate pentru ca odata ce ne-am hotarat sa cerem bani, o facem in stil mare, greselile principale

ale bugetelor fiind:

1) Lipsa realismului si supradimensionare — bugetul nu este corelat cu preturile pietei, domeniului de activitate, concurentei si experientei persoanelor /
subcontractorilor.

2) Necorelarea cu activitatile — incercam sa introducem orice cheltuiala, chiar i fara legatura cu ideea noastra.

3) Nu urmarim o cronologie a cheltuielilor.

4) Nu subliniem unde este contributia noastra personala.

Remember!
,Un buget iti spune ce nu iti poti permite s& cumperi, dar nu te impiedica sé& o faci.”
(William Feather, autor american) 10



Strategia de marketing si vanzari

Cele mai multe erori in descrierea strategiilor mai sus mentionate sunt urmatoarele:

1) Lipsa realismului — mai bine faci o strategie realista si adaptata bugetului si produsului tau,
decét sa incerci sa impresionezi cu inovatii care nu li se aplica acestora

2) Necunoasterea pietei si a consumatorilor — cati sunt, cati bani au si cét si de ce sunt
dispusi sa ii cheltuiasca pe produsul / serviciul tau? Cum ii convingi sa o faca?

3) Necunoasterea lanturilor de distributie sau ignorarea lor — cum ajunge produsul / serviciul
tau la cel care a platit?

Necorelarea cu capacitatile de productie / realizare a produselor / serviciilor — poti sa satisfaci
cererea prinsa prin strategia de vanzare?

Remember!
,Poti s& prostesti pe toatad lumea tot timpul dacé publicitatea este adecvata si bugetul este
suficient de mare.” (Joseph Levine, Producator american de film)
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Planul operational

Printre erorile care se pot strecura in planul operational si de care trebuie sa tineti cont sunt:

1) Lipsa unei organigrame adecvate modelului de afacere - fie prea multe posturi, fie prea
putine (cea mai frecvent intaInita).

2) Lipsa unui flux tehnologic clar, mai ales acolo unde investitia presupune o facilitate de
productie.

3) Lipsa unei metodologii clare de management si dezvoltare a afacerii

4) Un plan neclar de activitati.

Remember!
,O afacere, ca si 0 masind, trebuie s fie condusé ca sa mearg4.”
(B. C. Forbes, jurnalist, fondator Forbes Magazine)
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Planul financiar

Cele mai frecvente erori in dezvoltarea planului financiar sunt:

1) Estimarea gresita sau ad hoc (altfel cunoscuta si prin sintagma ,din burta”) a cererii pentru
produsul / serviciul tau.

2) Estimarea eronata a costurilor de productie — ca recomandare, estimeaza-ti resursele in
mod realist, lucreaza cu costuri fixe si variabile si ia in calcul fluctuatiile de inflatie si curs
valutar, daca este cazul.

3) Calculul eronat al pretului produsului / serviciului.

4) Supraestimarea productiei vandute.

Remember!
,Scopul unei afaceri este sa creeze un client.”
(Peter Drucker, Profesor si autor american)




Si ultimele ingrediente
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Cele mai importante ingrediente ale unui plan de afaceri si ale afacerii, atunci cand ea devine

functionala sunt:

« Entuziasmul si pasiunea pentru ceea ce faci.

» Echipa de colaboratori si parteneri care te sustine.

« Parteneriatele pe care le dezvolti pentru promovarea afacerii.
« Calitatea produselor / serviciilor pe care le vinzi.

- Creativitatea, inovarea si reinventarea permamenta.

« Serviciul catre comunitatea de clienti careia i te adresezi.

Remember!
,O afacere devotatd intru totul clientului nu va avea decét o singura problema cu profitul.
Acesta va fi jenant de mare.”

(Henry Ford, om de afaceri american)
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