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2.3. Evaluarea ideii de afaceri

2.4. Evitarea greselilor comune

2.1. Lansarea unei afaceri: motive si conditii

De ce ar vrea cineva séd-si asume riscul initierii unei afaceri proprii, stiind ca
acesta este un lucru greu si fara nicio garantie de succes? Cu toate acestea, in fi-
ecare zi milioane de oameni de pe intreg globul paméantesc se lanseaza in afaceri.
Deseori raspunsul vine de la sine, adica
din Intelegerea potentialului micului bu- Capitolul II. Competente:

siness si a faptului ca el deschide in fata
TR » stabilirea motivelor pentru incepe-

. . rea unei afaceri proprii;
ness mic, dar sperante de succes mari!” e prop

Primul pas intr-o afacere este dorinta si » determinarea factorilor care influ-
tendinta de a o initia. enteaza procesul deschiderii unei afa-

Stabilirea motivelor de initiere a ceri proprii;
unei afaceri este o conditie primordia- » identificarea celor mai frecvente gre-
1a pentru un start bun. In baza studiilor seli comise la inifierea unei afaceri;
realizate de savantii in domeniu au fost > cunoasterea instrumentelor si tehni-
evidentiate cele mai raspandite motive cilor adecvate pentru evitarea greselilor
stand la baza lansarii in afaceri, care comise la deschiderea afacerii;
sunt enumerate in figura 2.1.

In figura 2.1 sunt prezentati factorii
ce influenteaza si motiveaza in deschi-
derea unei afaceri, precum si cei care » generarea ideilor de afaceri;
constituie piedici in aceastd incercare. » aplicarea diverselor tehnici de sti-
Multi oameni, intr-o anumita perioada mulare a potentialului inventiv-creativ;

a vietii, au idei care ar putea sta la baza

unei afaceri, dar nu toti se hotarasc sa urmeze acest drum greu si riscant. De ce este
nevoie pentru a actiona, pentru a transforma ideea in realitate? Necesitatile de baza
sunt cele care fie influenteaza/impun decizia, fie 0 motiveaza.

» analiza cauzelor esecurilor in lan-
sarea afacerilor;
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Ideea de afaceri

Printre factorii de impunere se numa-
ra, in primul rand, somajul, neintelegeri-
le de la locul precedent de munca, lipsa
confortului psihologic la serviciu sau
lipsa unui venit regulat. Acesti factori
sunt foarte duri si ei impun luarea unei
decizii indraznete. Dar, in acelasi timp,
fortarea conditionata de somaj deseori
conduce la decizii de afaceri nechibzu-
ite, fara perspective.

O afacere prospera este influentata si

» generarea, evaluarea si implementa-
rea ideilor de afaceri reugsite;

» evaluarea si selectarea optiunilor de
afaceri;

» analiza unei idei de afaceri sub aspect
personal, social, familial §i financiar,

» depistarea la timp a eventualelor
greseli comise la deschiderea afacerii.

motivata si de alte cauze, cauze pozitive, care indica o probabilitate inalta de succes:
independenta, autorealizare, dezvoltare personala, independenta financiara prin po-
sibilitatea de a lua decizii in mod independent, de a-ti fi propriul sef. Deseori factorii
de impunere si cei de motivare se combind, generand o energie dubla.

Ambele grupe de factori de influentd pot fi blocati de anumite conditii subiective:
lipsa veniturilor regulate, neintelegeri/nemultumiri n snul familiei, lipsa de capital
si neincrederea in fortele proprii si in capacitatea de a gestiona o afacere. Acestea
genereaza Indoieli si nesiguranta, sporind teama de risc si incertitudine.

Motivele se bazeaza pe cerere, care nu este altceva decat existenta unor necesitati
acute, deseori neconstientizate pe deplin, care servesc drept imbold spre actiune.
De aceea un om bine motivat este activ, cauta permanent noi cdi de solutionare a

propriilor necesitati.

* Lipsa de capital

BLOCAJ
* Lipsa unor venituri regulate
+ Neintelegeri/nemultumiri in sanul familiei

* Neincrederea in fortele proprii

IDEEA

FACTORI DE IMPUNERE

* Lipsa unui serviciu/somaj

* Insatisfactia pentru functia ocupata
* Neintelegeri cu conducatorul

+ Lipsa unor alternative

> ACTIUNE

FACTORI DE MOTIVARE

* Independenta, autorealizare

» Dezvoltare personala

* Independenta financiara

* Posibilitatea de a lua decizii in mod
independent

Figura 2.1. Factorii ce influenteaza asupra deciziei de a initia propria afacere
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Nu exista studii care ar indica varsta

optima pentru initierea unei afacerei pro- Sfaturi pentru incepitori

prii. Practica demonstreaza ca in afaceri 1. Aflati cine ar putea fi mentorul
se lanseaza persoane de cele mai diferite afacerii Dvs.

varste. Totusi savantul american Cooper 2. Stabiliti ce doriti sa facefi, urma-
indica asupra catorva grupe: riti concurentii §i decideti ce puteti

face mai bine decit ei.

3. Determinafi prin ce se deosebeste
afacerea Dvs. de altele. Dacd ati
stabilit avantajele, incercati sa le
consolidati!

1. Influenta sporitd asupra spiritu-
lui antreprenorial a nivelului de
educatie si a studiilor de baza, a
familiei, varstei, experientei de
munca etc.

2. Conditiile de organizare a afacerii
in ce priveste amplasarea, sectorul de piata, abilitdtile necesare domeniului de
activitate selectat etc.

3. Factorii de mediu antreprenorial: economia, sursele de finantare, asistenta
consultativa, personalul de suport etc.

Specialistii aratd cd mai mult de o treime dintre antreprenori, deschizand propria
afacere, determind domeniul potential de business pornind de la intelegerea profunda
a activitdtii lor anterioare, de la experienta de munca. Unii dintre antreprenorii
incepatori (7-10%) concep o idee de afaceri proprie, altii (4%) copiaza o idee straina,
iar cei din alta categorie (6%) pornesc afacerea in baza propriul hobby. Aproximativ
acelasi numar de antreprenori se conduc de faptul ca au gasit o nisa libera pe piata.

Dar pentru a transforma ideea intr-o afacere cu sanse reale de succes, antrepreno-
rul trebuie sa aiba calitatile personale si abilitatile profesionale necesare pentru
desfasurarea tipului concret de afacere. El trebuie sa identifice consumatorii §i sa
inteleaga legile pietei. La fel, el trebuie sa-si cunoasca concurentii, sd stie cum sa
atraga clientii, satisfacdndu-le necesitatile mai bine decét concurentii. Antreprenorul
trebuie sa stabileasca metodele optime de vanzare a produsului sau a serviciului. In
sfarsit, el trebuie sa se asigure ca are resurse suficiente, finantare sigura. Toti acesti
factori sunt prezentati in figura 2.2.

Dar, in primul rand, viitorul antreprenor urmeaza:

I. Saia decizia de a intra in afaceri.
II. Sa aleaga genul de activitate, produsul sau serviciul.
III. Sa stabileasca modalitatea de organizare a afacerii.

Decizia de initiere a afacerii este deseori riscantd si dificila. Pentru realizarea
acestei etape este necesara dorinta ferma de a intra in afaceri. Multi oameni sunt
tentati de acest gand — posibilitatea initierii unei afaceri proprii. Insa una dintre
primele intrebari ce apar este cum poate fi initiata o afacere, care sunt conditiile ce
trebuie respectate. Deci, inainte de toate, este necesar a sti de la ce incepem si in ce
consecutivitate.

1. Primul pas presupune determinarea obiectivelor afacerii. Pentru aceasta
trebuie gasite raspunsuri la urmatoarele intrebari:

- Ce vreau sa obtin?
- Ce rezultate vreau sa ating?
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- Cu ce fel de afacere vreau sa ma ocup sau cu ce produs/serviciu voi iesi

pe piata?

- Care va fi cererea?

- Ce venit (profit) poate fi obtinut?

2. Urmatorul, al doilea pas, presupune formularea raspunsurilor la intrebarile:

- Care sunt posibilitatile proprii, efortul necesar pentru a incepe o afacere?
- Ce resurse sunt necesare pentru producerea acestui tip de marfa?
- Ce eforturi vor trebui depuse sau ce actiuni vor trebui intreprinse la inceput?

- Corespund oare ele posibilitatilor de piata (cererii)?

3. Raportarea posibilitatilor si a resurselor reale la posibilele beneficii consti-
tuie pasul al treilea. Este necesar a analiza propria experienta, cunostintele, califi-
carea, calitatile personale. Totodata, vor fi stabilite partile slabe si forte. Apoi, aceste

obiectivele formulate.

1) Alegerea produsului sau a serviciului Tnseamna:
- Analiza propriei calificéri, experiente, a calitatilor personale, a tendintelor

- Dispunerea de cele necesare pentru a incepe afacerea dorita.
- Intelegerea corecta a partilor forte si slabe ale businessului dat.

2) Determinarea modalitétii de organizare a afacerii. Exista trei modalitéti de a

intra intr-o afacere:

- Crearea unei Intreprinderi noi.
- Cumpararea unei intreprinderi.
- Cumpararea unei francize.

Alegerea potrivita a caii de initiere a unei afaceri proprii depinde de mai multi
factori si va putea fi realizatd doar dupa o analizd complexa.

STRATEGIA DE LANSARE

RESURSELE

IDEEA
CALITATILE PERSONALE,
ABILITATILE PROFESIONALE
CLIENTII
CUNOSTINTELE

DESPRE CONCURENTI

Figura 2.2. Schema de lansare a unei afaceri
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Ideea de afaceri
2.2. Cum sa gasesti o idee de afaceri reusita

Multe persoane initiaza afacerea proprie bazandu-se pe calitatile si abilitatile
de care dispun, de experienta sau calificarea pe care au acumulat-o pe parcursul
activitatii precedente ori pe un hobby. Deseori ele considera ca angajatorul lor nu a
identificat sau nu a valorificat cea mai bund oportunitate. Uneori ele au idei poten-
tiale de imbunatatire, dar angajatorul nu le-a permis sa le realizeze, de aceea vor sa
incerce singure sa le puna in practica In mod independent. Alteori, avand relatii cu
tertii in virtutea responsabilitatilor de serviciu, ele spera ca vor putea explora aceste
avantaje avand propria afacere.

Altii spera sa acopere golurile de pe piata, gasind astfel oportunitati de afaceri.
Antreprenorul diferd de manager ca fiind o persoana ce poate explora aceste opor-
tunitati inovative. Motivatiile pot fi diferite la inceput, insa in virtutea faptului ca
antreprenorul observa oportunitatile si cautd metode de a le valorifica, el difera deja
de un simplu angajat.

Golurile de pe piata provin de la schimbarile pietei, ale cererii. Aceste schimbari

pot avea implicatii benefice pentru afaceri. De exemplu:

- Produsele si serviciile care nu exista pe piata data, dar care au fost observate
pe alte piete, pot deveni o oportunitate. Observarea altor piete, a produselor si
serviciilor existente 1n alte tari este o sursa destul de valoroasa.

- Schimbarile in cererea consumatorului sau noi metode de deservire pot deve-
ni necesitdti care nu au fost explorate pe o piatd anumita.

- Schimbarile de piata, de asemenea, pot oferi noi posibilitati.

- Modificarile in legislatie pot crea noi oportunitati.

Desigur, pot fi create oportunitati prin fortele proprii, datoritd inovatiilor:

- Ideea nu trebuie neaparat sa fie proprie, ea poate fi imprumutata, oferitd de un
inovator. Inovatorii mai des vand ideea, decat s-o implementeze.

- Inovatie inseamna, de asemenea, a face lucruri intr-o alta maniera decat cei-
lalti sau mai ieftin decat ceilalti.

- Noile tendinte si noile tehnologii ce presupun utilizarea computerului, a ser-
viciilor de vanzare E-commerce pot fi exemple de inovatie.

- Pot fi implementate noi cdi de a aduce produsele sau serviciile pe piatd, de
exemplu, vanzari directe, vanzari prin Internet sau telefon.

Inovatia si creativitatea pot fi explorate prin urmatoarele abordari:

- Avand o problema, se cauta solutii netraditionale de rezolvare.

- Posedand o solutie, se cauta problema ce ar putea fi rezolvata prin utilizarea
solutiei date.

- Se identifica problema si se cauta solutia de rezolvare.

Creativitatea este o forma specifica a gandirii, care permite elaborarea ideilor
noi si neobignuite. Acest mod de gandire permite unui antreprenor Incepator sau cu
experientd sa vada oportunitdti pentru a initia sau a extinde afacerea, sa analizeze
din mai multe puncte de vedere situatiile neordinare, sa adopte decizii riscante, sa
activeze cu succes.
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Procesul creativ are loc in cinci etape, fiecare dintre ele avand anumite particularitati.
O etapa nu este mai importantd decat alta, la fel nu este cazul ca vreuna dintre ele sa
fie exclusi. In functie de stilul individual, de experientd, de caracterul inventatorului
sau de situatiile obiective existente, unele etape pot sa decurgd mai lent, iar altele —
foarte rapid, unele perioade pot fi destul de productive, altele — lipsite de spor.

Cateva sfaturi pentru a optimiza procesul de creatie:

Etapa de explorare. Aceasta este prima etapa, care debuteaza odata cu aparitia
ideii. Ea reprezintd Inceputul cautarilor active. Pentru un rezultat mai productiv, este
necesar a identifica noi surse de informare. Se va analiza ce s-a facut in domeniul
respectiv, chiar pot fi descoperite noi aspecte ale lucrurilor cunoscute. Pentru orice
activitate deja Intreprinsa se pot gési noi cdi de realizare, care s corespunda situatiei.
Pentru un plus de originalitate, se vor examina cele mai mici detalii, deoarece ele pot
oferi cele mai valoroase revelatii.

Etapa de incubare. Etapa a doua presupune luarea unei pauze pentru prelucrarea
informatiei acumulate. Exista o legitate psihologica, potrivit careia problemele nere-
zolvate pana la capat se Intiparesc in minte si solutia poate aparea mai tarziu, parca de
la sine. De aceea informatia acumulata va fi lasata sa se ,,coacd” (sa se sedimenteze).

Etapa de generare, meditare. Prima regula la aceasta etapa: se vor aduna cat mai
multe variante de realizare a ideii. Se va imagina cum ar face-o altii. Se va tine cont
de cazuri similare in care au fost implicati prieteni, cunoscuti, persoane cu renume
si se va Incerca adaptarea la conditiile concrete. Este bine sa se utilizeze tehnici efi-
ciente de generare a ideilor.

Etapa decizionald. Inainte de luarea deciziei finale se vor identifica aspectele pozi-
tive, se vor selecta cele mai reusite, mai adecvate, mai realizabile idei. Se vor stabili
avantajele si dezavantajele in fiecare caz aparte si abia apoi se va lua decizia finala.

Etapa de actiune. Este cea mai responsabild etapda, momentul cand se vad rezul-
tatele cautarilor de pana acum. Implementarea ideii selectate se va face in conformi-
tate cu decizia luatd, in baza planului decizional, care va contine mijloace, termene
si modalitatile de realizare a ideii. Se va pregati o versiune simplificatd a activitatilor
si a rezultatului final. Se va lucra asupra realizarii ideii.

Procesul de identificare a oportunitatilor si de generare a ideilor de afaceri optime
este un pas foarte important pentru cei care vor sa initieze o afacere. Sunt recoman-
date urmatoarele metode de identificare a unei idei optime de afaceri:

- Creati-va un fisier sau cumparati-va un carnet pentru notarea ideilor.

- Acumulati cat mai multe informatii despre antreprenoriat, in special despre

micul business.

- Evaluati si Imbunatatiti abilitatile creative.

- Aplicati tehnici de verificare in generarea ideilor noi si riscante.

- Luati 1n considerare aspectele personale si financiare, identificati sursele de

finantare.

Crearea si exploatarea unei baze de date presupun selectarea, clasificarea si
depozitarea informatiei la tema datd pentru prelucrarea si implementarea ei ul-
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terioard. Pentru aceasta este nevoie de o agenda speciald, dar mai bine — de un
fisier electronic. La inceput se vor acumula diverse idei de afaceri si descrierea
lor, iar apoi — idei despre optimizarea si dezvoltarea businessului. Acest fisier se
va completa. Deseori ideile interesante scapa, deoarece se inregistreaza la intam-
plare. Unele idei pot parea neinteresante, dar analiza lor poate releva necesitatea
si importanta lor practica.

Unele oportunitati pentru activitati de subcontractare (outsourcing) pot fi iden-
tificate in discutiile cu proprietarii sau managerii afacerilor. Pentru aceasta se vor
analiza intreprinderile mari amplasate 1n localitate si in imprejurarile ei. Se vor cauta
posibilitdti de colaborare in vederea fabricérii produselor sau prestarii serviciilor
pe care ar fi mai ieftin sd le subcontracteze de la o companie mai mica decat sa le
produca singuri.

Deci, exista multe surse de generare a ideilor de afaceri. Ele pot proveni din:

- afacerile deja existente;

- francize;

- inovatii;

- patente,

- licente;

- institutii de cercetare;

- contracte industriale si comerciale;

- expozitii industriale si comerciale;

- ziare i reviste ale expozitiilor;

- retele de business si contacte;

- televiziune si radio.

Cateva sfaturi pentru generarea ideilor de afaceri si imbunatatirea creativitatii:

- Mergeti de la general la particular, acceptand mai intai ideea, principiul, iar
apoi clarificand detaliile.

- Vizitati afacerile existente, discutati cu antreprenori de succes, in special
despre inceputul afacerii lor, adresati-le diverse intrebari, chiar daca nu veti
obtine raspunsuri imediate.

- Cititi regulat presa de specialitate si navigati pe Internet.

- Cautati nise de piata, nu va limitati la o varianta, cercetati activ piata.

- Discutati cu persoanele cunoscute din domeniul de afaceri care va intereseaza.

- Mergeti la targuri si expozitii pentru a observa cererea si oferta.

- Informati-va despre domeniul dat: produse, inovatii, tehnologii etc.

- Nu repetati afacerile existente fara o abordare proprie a domeniului.

- Lucrati creativ pentru a adapta ideile proprii la mediul obiectiv.

- Studiati punctele forte si slabe ale potentialilor concurenti.

- Cautati zone noncompetitive, comparati cele planificate cu conditiile reale.

- Urmariti actele normative ce tin de antreprenoriat si mediul de afaceri, fiti la
curent cu legile in vigoare si modificarile ce se opereaza in acestea.

- Aplicati cunostintele si experienta acumulata in afacerea planificata.

- Luati In considerare interesele si hobby-urile precedente.
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Creativitatea este caracteristica cea

mai potrivitd pentru gasirea unei idei de Sfaturi pentru incepatori
afaceri proprii fard a repeta ceea ce existad Nicio sarcind nu e prea grea daca o
deja. Cum decurge procesul de creativi- imparti in cateva sarcini mai mici!
tate? Creierul omului are doua emisfere Henry Ford

care lucreaza in moduri diferite si inde-
plinesc functii specifice. Partea stangd este responsabila de rational, logica, tinde a
gandi verbal si analitic, opereaza in succesiune logica liniara. Partea dreapta opereaza.
Omul utilizeaza ambele emisfere, dar n masura diferita. Partea dreapta controleaza,
in general, activitatea creativa si intuitia. Pentru aplicarea acestui mod de gandire tre-
buie motivata partea dreapta. In acest scop poate fi folosit brainstormingul, care pune
la lucru mai intai partea dreapta, iar apoi partea stanga a creierului. In figura 2.3 este
redat in paralel modul de gandire pentru stimularea creativitatii si responsabilitatea
ambelor emisfere ale creierului uman.

Nu intotdeauna o idee excelenta este si 0 oportunitate de afaceri buna. Ea trebuie
corelatd cu cererea pietei. Inainte de a o pune pe piata, ideea trebuie verificata si
evaluata corect.

CREATIVITATEA LOGICA
Cauta intrebari <4——p Cauta raspunsuri
Este in dezacord <+—p Este in acord
Exploreaza diferite pareri <4—p Alege cea mai buna parere
Restructureaza <+—p Foloseste structuri existente
Cauta cai de aplicare a ideilor <4=—p Spune cand ideea nu va lucra

incearcs s& depaseascd obstacolele <= Foloseste doar ci logice
Accepta toate oportunitatile <+«———p Se concentreaza pe sanse relevante

Este deschisa la schimbari 4P Este inchisa la schimbari

Figura 2.3. Dimensiunile gandirii creative vs. cea logica

2.3. Evaluarea ideii de afaceri

Evaluarea este necesara pentru orice fel de activitate, cu atat mai mult in business.
Evaluarea ideii de afaceri are menirea de a contrapune ideile cu realitatea imple-
necesitatile si dorintele; de a compara rezultatele preconizate cu criteriile de refe-
rintd. Pentru a evalua ideea de afaceri, viitorul antreprenor isi va pune urmatoarele
intrebari de control:

- Ce va place sa faceti?
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- Care este gradul de risc acceptabil pentru Dvs.?

- Care va fi rolul familiei in afacerea Dvs.?

- (Cat de mult si perseverent intentionati sa lucrati?

- Ce conditii ati prefera la locul de munca?

- Care sunt scopurile majore si obiectivele Dvs. personale?

Nicio afacere nu va reusi fara obiective personale clar stabilite. La evaluarea rea-
lizarii obiectivelor personale se vor avea in vedere urmatoarele:

- interesele si dorintele personale;

- familia si rudele;

- Intretinerea relatiilor, intalnirile cu prietenii;

- relatiile sociale si societatea;

- dezvoltarea personala si profesionala.

De calitatea obiectivelor trasate depinde, In mod direct, calitatea realizarii lor.
Pornind de la obiectivele personale, se va stabili clar cu ce, cand, impreuna cu cine,
in ce mod se doreste sd se desfasoare afacerea. O afacere nu poate fi initiata la In-
tamplare. Este bine sa tinem cont de diferite aspecte ale personalitatii noastre si de
conditiile mediului in care trdim:

- pregétirea profesionala;

- interesele si hobby-urile personale;

- cunostintele, priceperile, abilitatile deosebite;

- necesitdtile, dorintele, preferintele;

- conditiile social-economice actuale;

- cerinta si oferta de piata;

- locul de trai, posibilitatile reale de spatiu si de timp;

- ideile creative, inventiile, inovatiile proprii;

- calitatile personale specifice;

- posibilitatile financiare.

Consideratiile financiare, de asemenea, sunt foarte importante. latd cateva Intre-
bari de control la care viitorul antreprenor trebuie sa gaseasca raspuns:

- Cati bani aveti In prezent?

- Cati bani doriti sa castigati?

- De cati bani aveti nevoie pentru a atinge scopurile personale?

- Cat puteti investi iTn momentul actual?

Finantarea ideii de afaceri este un aspect central, constituind, deseori, o bariera
serioasd in dezvoltare. Raspunsul la intrebarea dureroasa: ,,De unde sa iau bani?” nu
vine de la sine. Desi existd si norocosi, care au castigat lozul cel mare, acestia sunt
in minoritate absoluta.

Cea mai simpla cale este de a aduna resursele financiare necesare pe parcursul
anilor. Dar in perioada economicé de tranzitie aceasta este o metoda destul de nesi-
gurd. O alta cale este suportul familiei, rudelor si prietenilor. Dar oricat de apropiati
ar fi acesti oameni, banii vor trebui oricum restituiti.

Mai putin solicitate sunt creditele bancare, care se acorda doar la respectarea
anumitor cerinte, dar si cu o dobanda usturitoare. O solutie mai potrivita este impru-
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mutul sau atragerea investitiilor, precum

si asocierea cu antreprenorii de succes. Tinefi minte urmatoarele principii:

In acest mod veniturile vor apirea mai 1. Viabilitatea afacerii depinde de:
repede si afacerea va fi in oarecare ma- clienti §i concurenti, strategia de
surd asiguratd. Relatiile bune cu furni- marketing si profitabilitatea busi-
zorii sunt importante, deoarece scutesc nessului.

2. Resursele sunt importante: atdt cele
de personal, cat si cele financiare
necesare pentru initierea afacerii;
o atentie deosebita se va acorda

antreprenorul de investitii mari pana la
vanzarea marfii.

Surse specifice de finantare pot fi
alianta cu un client si alianta strategica o
corporativd. Prima reprezintd un acord e
direct cu un client specific, pentru carc 3. Credibilitatea cere evidentd i
se ofera un serviciu/produs deosebit. In acumularea de experientd.
asemenea caz plata pentru ofertd poate
fi mult mai mare decat in cazul producerii in serie, pentru larg consum. Ca exemplu
poate servi un set de huse pentru un anumit tip de masina. Aliantele strategice corpo-
rative reprezintd un acord bilateral intre doud companii/intreprinderi in scopul de a
imbunatati, perfectiona, optimiza reciproc produsele fabricate sau serviciile prestate.
Ar putea fi vorba de ambalaje speciale, accesorii etc.

Este destul de dificil sa faci o evaluare complexa si obiectivd de la prima incer-
care. Aceastd abilitate vine odata cu experienta, dar si cu acumularea cunostintelor
despre ce si cum sa evaluezi. Cele mai simple directii de evaluare a unei idei de
afaceri pot fi considerentele personale si cele financiare, care trebuie privite in com-
plex, fard a neglija vreuna dintre ele. Doar asa se va reusi o alegere optima, care va
fi implementata cu succes.

La selectarea ideii de afaceri se va tine cont si de urmatoarele sfaturi:

- Nu considerati ca toate ideile bune sunt oportunitati si vor avea succes.

- Nu permiteti altora sa va spuna ce fel de afaceri sa initiati.

- Nu faceti concluzia ca lipsa competitiei Inseamna o oportunitate extraordinara.

- Nu cautati concepte de business care vor schimba lumea.

- Feriti-va de parerile prietenilor si familiei despre ideea Dvs. de afaceri.

- Nu deschideti afaceri ,,5i eu” — copie exacta a altor afaceri.

- Nu initiati afaceri care nu coincid cu scopurile Dvs. personale.

- Nuincepeti afacerea fara a intocmi business planul.

- Feriti-va de consultanti care se ofera sa elaboreze business planul la un pret

rezonabil.

Respectarea acestor sfaturi va permite evitarea sau eliminarea unor cauze care
conduc la esecul afacerilor:

- planificarea inadecvata a businessului;

- capitalul initial insuficient pentru perioada de lansare si etapele urmatoare;

- estimarea eronati a cererii pe piata pentru produsul sau serviciul respectiv;

- lipsa abilitatilor manageriale;

- incompetenta de a selecta si a aplica sfaturile adecvate ale unor consultanti

profesionisti;
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incompetenta de a lansa eficient produsul sau serviciul respectiv;

increderea prea mare intr-o singura persoand sau eveniment prezis anterior;
lipsa de intelegere a necesitatilor de capital pentru businessul in crestere;
graficul nepotrivit de efectuare a cheltuielilor ca urmare a unei planificari
inadecvate;

luarea de decizii pripite.

O metoda excelentd de acumulare a informatiilor despre afacerea doritd sunt
intalnirile cu antreprenorii care au o afacere asemanatoare. Nu este nevoie sa fie
puse multe Intrebari si nici nu ar trebui. Scopul este sa intelegi anumite subtilitati ale
afacerii care trebuie cunoscute pana la lansarea afacerii. Iatd o serie de aspecte care
ar fi bine sa fie discutate:

Care au fost problemele la inceput? Ce probleme specifice au aparut dupa un
an de activitate?

Care sunt furnizorii de incredere?

Cat dureaza obtinerea unui credit comercial?

Care sunt cele mai bune surse de informare pentru o afacere ca aceasta?

Ce fel de echipament este bine de utilizat? De ce?

Care este profitul asteptat in primul an de activitate?

Ce programe de instruire ar trebui sd urmeze un antreprenor incepator?

Ce probleme specifice in afacere trebuie sa fie tinute sub control?

Care sunt aspectele pozitive si negative ale afacerii?

2.4. Evitarea greselilor comune

Un incepator trebuie sd constientizeze ca nu este primul care initiaza o afacere
proprie. Iatd primele si cele mai frecvente 20 de greseli ale incepatorilor:

1.

Cercetarea neadecvata si incorecta a pietei: Nu faceti presupuneri cu privi-
re la ceea ce si-ar dori clientul fara a-I intreba mai intai pe el!

Evaluarea gresita a concurentilor: Evitati confruntarea directd cu busine-
ssul deja existent!

Lipsa de inovatie: Nu va limitati la un singur gen de afaceri!

4. Lipsa de consecventa si focusare: Stabiliti exact ce trebuie sa faceti i ce nu.

Urmati pas cu pas angajamentele asumate!

. Presupuneri simpliste: Evitati sindromul ,,ceaiului chinezesc” (este bun la

orice ora si oriunde). Alegeti corect segmentul de piata!

Proiecte ireale: Inainte de a planifica cheltuielile, trebuie sa evaluati poten-
tialii clienti si termenele de realizare a primelor vanzari. Stabiliti termene cat
se poate de reale!

Stabilirea inadecvata a preturilor: Stabiliti preturi rezonabile. Aflati reac-
tia pietei. Preturile mici nu inseamna automat vanzari mari, ele presupun ca
trebuie sd aveti mai multe vanzari. Evitati competitia bazata numai pe pret —
apreciati si puneti accent pe:
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personalizare; comoditate;

orientare spre client; sigurantd;

specializare; livrare;

calitate; garantiiy

servicii; optiuni financiare atractive;
valoare; curdtenie.

Calitatea buna nu se potriveste cu preturile scizute si viceversa, calitatea
joasd — cu preturile inalte. Strategia preturilor scazute presupune competitie.
Piata va accepta preturi Tnalte cu conditia ca produsele Dvs., in comparatie cu
cele ale concurentilor, sunt de o calitate mai bund, mai econome, mai durabile,
functioneaza mai bine, necesitd mai putine investitii in deservire etc.

8. Capital initial insuficient: Dupa toate probabilitatile, lansarea afacerii va va
costa §i va dura mai mult decét era planificat in buget. Includeti in buget chel-
tuieli pentru situatii neprevazute.

9. Prea multe cheltuieli de regie: Pastrati capitalul. Formati-va o viziune globa-
1a fata de orice cheltuiald. Nu confundati necesitatile cu dorintele.

10. Lipsa de atentie fatd de fluxul de numerar: Elaborati cu atentie i mi-
nutiozitate prognoza pentru fluxul de numerar. Analizati prognoza zilnic si
actualizati-o regulat.

11. Delegarea functiei de vanziri unui angajat: Nimeni nu cunoaste sau nu
poate sa inteleagd mai bine afacerea decat voi Insiva. Incepeti cu ceea ce stiti
mai bine si ce va place mai mult sa faceti.

12. Necunoasterea clientilor sau jocul de-a ascunselea cu clientii: Folositi
cercul vostru de cunostinte. Acordati atentia cuvenita clientilor care fac parte
din segmentul vostru de piata.

Elemente de imagine personala:

- cartea de business (minipublicitate);

- garderoba (imbracamintea intr-o situatie concretd);

- exteriorul (tinuta);

- atitudinea (increderea in sine);

- limbajul gesturilor si comportamentul (postura, gesturile etc.);

- zambetul (caracter plicut);

- privirea (manifestatie de atentie si interes);

- vocabularul (limbajul folosit);

- arta oratorica (tonalitatea, intensitatea, ritmul si intonatia);

- masina (imaginea personald);

- locurile frecventate (reflecta stilul si caracterul).

13. Elaborarea unui program de marketing nepotrivit, care nu corespunde
produsului sau serviciului in cauza. Studiati cu mare atentie piata. Folositi
teste promotionale si analizati cu atentie rezultatele.

14. Contarea doar pe vreo doi-trei clienti: Largiti cercul de clienti. Cand luati
o decizie de investitie majord, nu contati pe venitul obtinut de la unul sau
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doi clienti importanti. Elaborati

un plan de rezervd in cazul in Tineti minte, obtinerea succesului in

business nu este neaparat o problema
P p

care clientul cel mai important va !
de a face totul OK. Pentru a-ti dezvolta

araseste. . ;
p $ o afacere de succes, ai nevoie de clar-
15. Divizarea proprietatii in mod viziune, intuitie, charismd, calitdti de
egal: Identificati factorii com- lider si caracter independent!

pensatorii ai afacerii. Selectati cu
atentie directorul executiv si tratati-1 cu respect.

16. Tratarea incorecti a angajatilor: Incercati sa intelegeti ce i motiveaza pe
oameni, comunicati eficient cu angajatii, asigurati o delegare optima a tutu-
ror sarcinilor §i responsabilitatilor. Formati-va un stil individual de conducere
(leadership).

17. Ignorarea lucrurilor evidente: Monitorizati cu atentie indicatorii-cheie,
pentru a reduce pagubele: dezamagirea si riscul sporit.

18. Tendinta de a actiona de unul singur: Angajati personalul potrivit si invétati
sd delegati responsabilitatile. Angajati un expert in business sau un consultant.

19. Contractele incheiate in formi orali: Intelegerile orale pot fi mai usor in-
calcate decat cele scrise. Incheiati toate contractele doar in forma scrisa.

20. Lipsa de angajament pentru autoeducatie: Rezervati-va timp pentru auto-
educatie. Cititi lunar cel putin o carte de specialitate sau frecventati un curs.

Cauze ce conduc la esecul companiilor deja create. Initierea reusita a unei afa-
ceri nu garanteaza succesul ei ulterior. Majoritatea afacerilor trec prin mari greutati
anume in primii 2-3 ani de la infiintare. In aceasta perioada, majoritatea greselilor
decurg din cunostintele insuficiente si lipsa de experientd a tanarului antreprenor.

Specialistii scot in evidenta cele mai frecvente cauze ale esecului in micul business:

- planificarea inadecvata a businessului;

- capitalul initial insuficient;

- estimarea eronata a cererii de piata;

- lipsa abilitatilor manageriale;

- incompetenta de a selecta si de a aplica sfaturile;

- lansarea ineficienta a produsului/serviciului;

- credulitatea excesiva (in fortele proprii sau in noroc);

- neintelegerea necesitatilor de capital pentru dezvoltarea afacerii;,

- graficul nepotrivit de efectuare a cheltuielilor;

- luarea de decizii pripite.

in continuare sunt expuse si alte zece legi ale antreprenoriatului, ce trebuie
respectate:
1. Stabiliti scopul si actionati pentru a-1 atinge.
Fiti neobosit §i perseverent.
Focusati-va pe nisele pietei.
Fiti decis si implementati rapid deciziile luate.
Ascultati si fiti sensibil la clienti, furnizori, angajati si investitori.

nkh v
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6.
7.
8.
9.

Focusati-va asupra fluxului de numerar.

Fiti inovativ si diferit.

Minimizati structura de management.

Maximizati profiturile prin mentinerea costurilor joase si productivitatii nalte.

10. Aveti incredere in fortele proprii!

Sumar

Multe persoane au idei de afaceri, dar le aplica mult mai putini. Acest pas este
blocat, deseori, de teama de a sustrage venituri din bugetul familiei, de lipsa
capitalului i de nesiguranta in propriile capacitati.

Pentru a initia o afacere, este necesara existenta unui set de motive ce ar sti-
mula si impune in acelasi timp. Doar existenta acestora va conduce la creste-
rea afacerii.

Ideea de afaceri nu reprezinté ceva incidental, ea este direct legata de necesi-
tatile pietii.

Antreprenorul trebuie si stie cine vor fi clientii sdi si de ce acestia vor da pre-
ferinta produsului lui, §i nu al concurentilor.

Este mai bine pentru un Incepdtor sa lanseze afacerea pe o piatd unde exista
mai putini concurenti.

Ideea va fi mai atragatoare si va aduce mai mult succes daca, la implementare,
se va tinde spre urmétoarele avantaje: pret mic, grad inalt de diferentiere si
concentrarea pe client.

Un antreprenor incepator are de invatat si realizat multe lucruri: alegerea
formei legale, a localului, obtinerea licentei si a autorizarilor. Trebuie sa spo-
reasca resursele financiare, sa extinda cercul de clienti, sa dezvolte manage-
mentul si sistemele organizationale, sa Intocmeasca planul de marketing, sa
instaleze sistemul de contabilitate etc. Avand atatea lucruri de facut si atatea
decizii importante de luat, numerosi antreprenori devin coplesiti de proble-
me si Incep sa facd greseli. Multe dintre aceste greseli pot fi evitate si inla-
turate fara mari eforturi si nu sunt fatale, in timp ce altele conduc nemijlocit
la falimentarea afacerii.

Cu cat antreprenorul este mai pregétit din punct de vedere teoretic si practic,
cu atdt mai bine 1i va merge afacerea!

intrebiri pentru discutii

L.

AR

Ce credeti ca blocheaza implementarea ideii de afaceri? Cum pot fi inléturate
aceste blocaje?

De ce ideea este veriga de legatura dintre business si creativitate?
Creativitatea poate fi invatatd? Dar stimulata?

Descrieti etapele de realizare a unei idei.

Daca ideea este buna, ea va avea oare neaparat succes?

Poate instruirea forma un antreprenor?
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7. Care sunt riscurile inceperii unei afaceri mai putin puse la punct?
8. Care sunt greselile pe care le comit deseori tinerii antreprenori?
9. Ce greseli ar trebui evitate 1n lansarea afacerii?

Sarcini pentru orele practice

1. Descrieti un set de motivatii si factori de influentd care ar stimula antrepreno-
rul sa deschidd o afacere.

2. Intocmiti o lista cu 10 modalititi de diferentiere a unui produs sau serviciu
existent pe piatd. De asemenea, descrieti cum veti realiza implementarea
diferentierii. Ce avantaje aduc aceste diferentieri clientilor?

3. Completati testul 1 si 2.

TESTUL 1
Aveti oare capacitatile necesare pentru initierea unei afaceri?

Acest test va ajuta viitorul antreprenor sa inteleaga cat de bine poate organiza si ges-
tiona o afacere. La fiecare intrebare sunt oferite cate trei variante de raspuns. Se va alege
raspunsul mai apropiat la fiecare Intrebare propusa, bifand litera corespunzatoare.

A. Deseori incepeti a face un lucru din initiativa proprie?
a) Eu fac totul singur. Nimeni nu trebuie sd ma indemne.
b) Daca cineva ma ajuta la inceput, apoi totul merge bine.
¢) Curabdarea treci si marea. Daca este posibil, Incerc sa nu fac nimic.

B. Ce atitudine aveti fatd de oameni?
a) Imi plac oamenii. M pot intelege bine cu oricine.
b) Am multi prieteni. Nu mai am nevoie de nimeni.
c) Majoritatea oamenilor ma irita.

0

Ati putea fi conducator?

a) Pot atrage dupa mine multi oameni, cand incep un lucru.
b) Pot sa dau ordine, daca cineva imi spune ce trebuie facut.
c) Pot sa lucrez impreuna cu altii, daca am dorinta.

D. Sunteti capabil sa vi asumati responsabilititi si sd duceti lucrul inceput
péna la bun sfarsit?
a) Imi place si-mi asum responsabilititi si sa fac orice lucru pana la sfarsit.
b) Pot sd-mi asum responsabilitati, daca trebuie, Insa prefer sa las respons-
abilitatea pe seama altcuiva.
c) Oricand se va gasi un om energic, care ar vrea sa fie in frunte. Eu 1i voi
oferi cu placere responsabilitatea.

E. Sunteti un bun organizator?

a) Inainte de a Incepe un lucru, prefer sa intocmesc un plan. De obicei, anume
eu determin consecutivitatea actiunilor, atunci cand echipa se pregateste
de activitate.
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b)

c)

Toate lucrurile decurg bine in situatii ordinare. Daca apar probleme, este
posibil sda abandonez lucrul inceput.

Daca totul este deja organizat si apare o situatie de problema, eu las lucru-
rile sa se rezolve de la sine.

F. Sunteti un lucrator bun?

a)

b)

c)

Pot si lucrez atat cat se cere. Lucrez mult, daca aceasta este in favoar-
ea mea.

Pot sa lucrez bine un timp anumit. insi dacd ma plictisesc, abandonez
lucrul.

Nu vad sensul de a lucra mult.

G. Sunteti capabil de a lua decizii?

a)
b)

c)

Cand trebuie, pot si iau decizii prompte, care de obicei sunt corecte.
Da, daca am destul timp pentru a medita. Cand iau decizii pripite, deseori
acestea se dovedesc a fi neadecvate.

Nu-mi plac situatiile cand trebuie sa iau decizii.

H. Pot oare oamenii sa creada ceea ce spuneti?

a)
b)

c)

Desigur. Eu spun doar ceea ce cred cu adevarat.

Eu tind sa fiu permanent la nivel. Insi uneori spun ceea ce este mai
potrivit la acel moment.

De ce sd-mi fac griji, interlocutorul oricum nu stie daca spun sau nu
adevarul.

I. Va tineti promisiunile?

a)
b)

¢)

Daca am hotarat sa fac ceva, nimic nu ma poate opri.
De obicei, termin ceea ce am Inceput daca lucrurile merg bine.
Daca nu reugesc ceva dintr-o datd, abandonez. De ce sa pierd timpul?

J. Care va este starea de sanatate?

a) Euniciodata nu obosesc!

b) Imi ajunge energie pentru aproape tot ce doresc sa fac.

c) Eusimt cad obosesc mai repede decat majoritatea colegilor mei.
Numarati cate rdspunsuri ati obtinut de tipul: a) b) c)
TESTUL 2

Cum actionati in situatiile de risc?

Acest test il poate ajuta pe viitorul antreprenor sa-si evalueze stilul de luare a
deciziilor in situatii de risc. Cu toate ca raspunsurile nu sunt intotdeauna absolut
pertinente, totusi modul de luare a deciziilor poate fi determinat la general. Pentru
fiecare Intrebare, se va selecta raspunsul ce caracterizeaza cel mai bine modul de
luare a deciziilor importante.

42



Ideea de afaceri

A. Daca ar fi sa alegeti intre siguranta si inovatie, ce ati prefera?
1. As prefera siguranta.
2. As prefera inovatia.

B. Examinez rapid posibilitatile la general, in speranta ca imi va veni ideea
optima.
1. Continuu sa produc diverse posibilitati si apoi analizez alternativele posibile.
2. Analizez mai multe alternative, dar ma opresc dupa un numar rezonabil de
cautari.
C. Géandind asupra unei alternative, pe linga rationament, iau in consider-
are si intuitia.
1. Tau decizii majore bazdndu-ma in exclusivitate pe intuitie.
2. Nu am incredere in intuitie la luarea deciziilor majore. Incerc s justific la
maximum rationamentul.

D. Cred ca exista doar o decizie corecta si este sarcina mea sa o gisesc.
1. Nu cred cé exista o singura decizie corecta; trebuie sa gasesc una suficient
de buna.
2. Cred ca alegerea primei decizii care m-a atras este corecta.

E. Nu examinez consecintele deciziei luate, deoarece sper ca totul va fi bine.
1. Examinez consecintele, tind sa ma concentrez asupra lucrurilor negative

care se pot intampla.
2. Incerc sd ma gandesc la toate consecintele deciziei, atat bune, cat si rele.

F. Sunt foarte tensionat atunci cind ma gindesc sa fac un pas riscant.
1. Sunt tensionat si totodata entuziasmat atunci cind ma gandesc sa fac un
pas riscant.
2. Sunt entuziasmat atunci cand ma gandesc sa fac un pas riscant.

G. Iau deciziile rapid — chiar si pe cele majore.
1. Am nevoie de putin timp pentru a lua decizii majore.
2. Am nevoie de foarte mult timp pentru a lua decizii majore.

H. Voi cauta si analiza noi informatii chiar daca am ajuns la o decizie.

1. Nu sunt interesat de noi informatii odata ce am ajuns la o decizie.
2. Pot sa caut sau nu noi informatii odata ce am luat o decizie.

I. Odati ce am luat decizia, nu ma gindesc la ea pana la lansarea in actiune.
1. Dupa luarea deciziei, deseori ma framanta indoielile si ma pot razgandi.
2. Dupa ce am luat decizia, revin la ea dupd ce o mai verific o data.

J. Dupa ce am implementat decizia, imi fac griji.
1. Dupa ce am implementat decizia, incerc sé uit de ea.
2. Dupa ce am implementat decizia, analizez ce am invatat din aceasta.
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INTERPRETAREA REZULTATELOR LA SUBIECTELE PRACTICE

TESTUL 1. Aveti capacititi pentru organizarea unei intreprinderi?

Daca majoritatea raspunsurilor Dvs. sunt printre cele cu numarul a — probabil
ca Dvs. aveti anume acele calitati care sunt necesare pentru conducerea eficienta a
unei intreprinderi, daca sunt in aria de b — posibil sa Intalniti greutati si ar fi bine sa
gisiti un partener de incredere, care ar compensa neajunsurile Dvs. In cazul in care
majoritatea raspunsurilor fac parte din categoria ¢ — nici chiar un partener bun nu
va va putea ajuta. Ganditi bine daca efortul este meritat sau apucati-va urgent de un
antrenament serios!

TESTUL 2. Cum actionati in situatiile de risc?

In tabelul de mai jos incercuiti raspunsurile date la intrebarile A-J din test. De
exemplu, daca raspunsul la Intrebarea A este 2, Incercuiti 2 in coloana ,,Moderat”
pentru A. Sumati separat punctajul din coloanele A, B si C.

CRITERIUL NERABDATOR | MODERAT | INDIFERENT
A. Atitudinea fata de schimbari 1 2 3
B. Strategia de cautare 2 3 1
C. Atentia la intuitie 3 1 2
D. Regula de luare a deciziei 1 2 3
E. Examinarea consecintei 2 3 1
F. Emotiile pana la luarea deciziilor 1 2 3
G. Timpul pentru luarea deciziilor majore 3 2 1
H. Atitudinea fata de informatiile noi 3 1 2
|. Strategia postdecizionala 2 3 1
J. Evaluarea rezultatelor unei decizii riscante 1 3 2

Punctaj total pentru fiecare stil
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