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Axa prioritara 3. Locuri de munca pentru toti
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1. TEST PENTRU ANTREPRENORI

Prezentul test reprezinta un instrument practic destinat potentialilor
intreprinzdtori care intentioneazd si Intemeieze propria lor firmd. Prin acest test se
poate construi un profil antreprenorial al persoanelor din grupul tinta.

CHESTIONAR

Nume si prenume

Varsta

Adresa

LDG‘I’G contact (tel/email)

1. In urma acestui program de formare sunt interesat sa deschid in
urmatoarele 2 luni o afacere in cadrul careia sa ma angajez cu carte de
munca:

a. DA
b. NU

Daca raspunsul este NU, se opreste completarea chestionarului.

Pentru a vedea daca ai abilitatile si cunostintele necesare intemeierii unei
intreprinderi si a descoperi calea potrivita pentru aceasta, trebuie sa raspunzi
SINCER la intrebarile de mai jos.
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Bifeaza cu X casuta care ti se potriveste: Categoric Nu, Mai mult sau mai
putin, Da si Categoric DA.

Mult succes pe drumul pe care vrei sa pornestil

Raspunde SINCER la intrebarile de mai jos | Categoric | Mai Da Categoric
NV mu!‘t sau DA
mai
putin
1.  Comunici usor cu oamenii noi, sau| Op 0.5p ip 1.5p

preferi intai sa ii cunosti mai bine si apoi sa
te implici in discutie?

2. Ai timp suficient pentru pregatirile | Op 0.5p 1p 1.5p
necesare sa-ti infiintezi propria firma?

3. Poti sa ii convingi usor pe altii| Op 0.5p 1p 1.5p
utilizand argumentele tale?

4, Iti este usor sa accepti puncte de | Op 0.5p ip 1.5p
vedere diferite de ale tale?

5. Poti aborda cu usurinta simultan un| Op 0.5p 1p 1.5p
numar mare de probleme, cu riscul de a le
rezolva partial pe fiecare, sau preferi sa
decizi asupra fiecareia, pe rand, cu riscul de a
nu le rezolva pe toate?

6. Preferi activitati noi si riscante in| Op 0.5p 1p 1.5p
locul celor deja cunoscute si sigure?

7. Iti planifici rapid activitatile pe care | Op 0.5p ip 1.5p
le ai de facut sau preferi sa le analizezi in
amanunt si apoi sa decizi?

8. In grupul tau de cunostinte, esti una| Op 0.5p 1p 1.5p
dintre persoanele care ia decizii si care ii
motiveaza pe ceilalti sa o urmeze, chiar
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daca nu esti sigur ca este calea corecta?
9. A intervenit in activitatea ta ceva| Op 0.5p ip 1.5p
imprevizibil. Ce faci? Improvizezi imediat o
solutie, chiar daca risti sa fie alegerea
gresita, sau preferi sa te gandesti si sa
decizi ulterior (chiar daca risti sa fie prea
tarziu)?
Raspunde SINCER la intrebarile de mai Jos | Categoric | Mai Da Categoric
NU mu!t sau DA
mai
putin
10. Consideri slujba ca fiind prioritara, | Op 0.5p ip 1.5p
naintea familiei §i a prietenilor?
11.  Esti pregdtit sd investesti (cu riscul | Op 0.5p ip 1.5p
de a pierde) economiile, bunurile personale
realizate prin munca de o viatd ?
12. Esti gata sa-ti schimbi standardul de | Op 0.5p ip 1.5p
viata pentru a te putea adapta nevoilor
afacerii tale?
13. Consideri ca infiintarea propriei | Op 0.5p 1p 1.5p
companii inseamna un nou stil de viata, in
care trebuie sa te implici cu totul,
rupandu-ti astfel timp de la familie si
prieteni?
14. Iti place sa fii mereu primul in tot | Op 0.5p 1p 1.5p
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ceea ce faci, chiar daca activitatea in sine
nu este importanta pentru tine, si iti

consuma timp?

15. Iti place sa desfasori activitati in| Op 0.5p ip 1.5p
echipa?
16. Te-ai simti confortabil in pozitia de | Op 0.5p 1ip 1.5p
sef?
Raspunde SINCER la intrebarile de mai jos | Categoric | Mai Da Categoric
NU mul.f sau DA

mai

putin
17. Esti dispus sa faci bani gestionand | Op 0.5p ip 1.5p

forta de munca a altor persoane (chiar si
cand acestea fac parte din familie si din

randul prietenilor)?

18. Esti dispus sa lucrezi chiar 10-12 | Op 0.5p ip 1.5p
ore/zi, uneori mai mult, 6 poate 7 zile pe

saptamana?

19. Esti dispus tu si familia ta sa va| Op 0.5p ip 1.5p

asumati riscul unor venituri incerte si
neregulate care pot influenta negativ nivelul
de trai al tau si al familiei?

20. Dispui de rezerve financiare | Op 0.5p ip 1.5p
suficiente pentru ca pe o perioada de
"seceta" (fara incasari) de 6 luni sa poti
asigura o existenta multumitoare pentru
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tine si familia ta? '

Va multumim!

Centralizare punctaje:

0-10p Conventional (abilitati antreprenoriale slabe)
11p-19p Pasi mici, dar siguri (Abilitati antreprenoriale
medii)
20p-25p Avant antreprenorial ( Abilitati

antreprenoriale ridicate)

[ Peste 25p Intreprinzator-

Selectia participantilor se realizeaza pe baza punctajului obtinut la chestionarul privind
abilitatile antreprenoriale, in ordine descrescatoare a acestuia, Punctaj minim solicitat: 10p,

2. SUPORT DE CURS

2 . 1 s Introducere in antreprenoriat

Cursul on line Competente Antreprenoriale se adreseazd tuturor
persoanelor care vor sd dobdndeascd si si 7si dezvolte competentele
hecesare dezvoltdrii propriei afaceri sau au Th vedere obtinerea de
performantd tn domeniul Tn care activeazd. Cursantii vor obtine informatii
referitoare la stuctura si elaborarea unui plan de afaceri, finantarea
afacerilor, elemente de management financiar, identificarea surselor de
finantare, marketing-ul afacerii, comunicarea ™ afaceri, strategii de
business.
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Obiectivul general este de a ajuta pe fiecare dintre cursanti sd inteleagd
ce fel de antreprenor este, de a spori increderea fiecdrui participant la
cursul online n propriile forte pentru a fi capabil s@ realizeze un plan de
afaceri competitiv.

Obiective specifice:

- cresterea capacitdtii de a pune Tn practicd ideile, de a defini, planifica si
manageria proiecte;

- cregerea capacitdtii de a descoperi gi de a valorifica oportunitatile de
afaceri;

- capacitatea de a utiliza instrumentele de autoevaluare si tehnicile de
dezvoltare personald;

- capacitatea de a cunoaste functiile unei echipe;
- folosirea eficientd a lucrului in echipa, a creativitdtii si a inovarii;

- capacitatea de a identifica propriile bariere n calea dezvoltarii
personale si profesionale

- congtientizarea valorilor etice care sustin comportamentele de
conducere;

- capacitatea de a planifica si organiza atdt activitatea proprie, cdt si a
celorlalti;

- identificarea prioritdtilor organizatiei;

- gestionarea timpului si a volumului de munca;

- capacitatea de a pune ideile Th practicd, urmdrind rezultatele propuse
initial;

- capacitatea de a ihtocmi un plan de afaceri.
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Competentele antreprenoriale presupun capacitatea individului de a
produce schimbdri, precum si abilitatea de a accepta si sustine inovatia
adusd de factori exteriori, acceptarea schimbdrii, asumarea rdspunderii
pentru actiunile proprii pozitive sau negative, ducerea la bun sférsit a ceea
ce s-ainceput, stabilirea obiectivelor si realizarea lor si, nutn ultimul rénd,
motivatia pentru a reusi.

Fiecare antreprenor are propriile lui motive pentru care doreste sd
initieze o afacere:

0 nevoia unei pozitii sociale superioare;
[ dorinta de a fi independent;

0 Tmbundtdtirea situatiei materiale;

0 insatisfactia rezultatelor anterioare:;

0 dorinta de afirmare in plan personal si profesional.

MANAGEMENTUL AFACERII

Greseli tipice frecvente la tnceputul infiintdrii unei firme

1. Aptitudini si calificare profesionald ale intreprinzdtorului sunt
insuficiente

2. Nu existd o strategie clard de piatd
3. Insuficientd cunoastere a competitorilor

4. Cunogtintele cu privire la organizarea internd a firmei sunt insuficiente
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5. Dependentd excesivd de anumiti furnizori

6. Capacitate insuficientd de recrutare si selectie a personalului
7. Necunoagterea reglementdrilor legale

8. Resurse financiare insuficiente

9. Evaluare gresitd a cheltuielilor operationale

10. Incapacitate de rambursare din profit a creditelor
11. Supraestimarea capacitdtii de a realiza profit

12. Politicd imprudentd in domeniul investitiilor

13. Planificare eronatd a lichiditdtilor

14, Calculatie gresita a costurilor

15. Contabilitate necorespunzdatoare si incompletd

16. Necunoagterea obligatiilor fiscale

17. Alegere neadecvatd a partenerilor de afaceri

18. Alegere necorespunzdtoare a amplasamentului

o Recomanddri pentru cei care vor sd-si infiinteze propria firma

1. Verificd in mod autocritic aptitudinile tale personale ca si calificarea ta
profesionald.

2. Analizeazd cu exactitate piata si posibilitatile de desfacere.
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3. Analizeazd ce este mai indicat: infiintarea unei firme noi sau preluarea
uneia

existentd.

4. Alegeti cu grijd viitorii colaboratori.

5. Alegeti cu grijd amplasamentul si dotdrile.

6. Analizeazd reglementdrile legale cu care te poti confrunta.

7. Determind cu exactitate necesarul de capital.

8. Planificd cifra de afaceri, costurile si profiturile viitoare.

9. Verificd dacd dispui de lichiditdtile necesare.

10. Apeleazd la un colaborator calificat pentru activitatea de contabilitate.
11. Verificd posibilitdtile de utilizare ale tehnicii de caleul .

12. Informeazd-te cu privire la obligatiile tale fiscale viitoare.

13. Alege cea mai potrivitd formd de organizare pentru firma ta.

14. Verificd riscurile posibile si ia mdsuri de asigurare corespunzitoare.
15. Indeplineste cu grijd toate formalitdtile de infiintare necesare.

16. Apeleazd din timp la un specialist care poate sé-ti acorde consultantd.

o Informatiile necesare pentru initierea afacerii

Informatiile necesare n vederea stabilirii ideii de afaceri ce vor fi
consultate si analizate de cdtre htreprinzdtor, pornesc ™n primul rand de
la profesia de bazd si de la cunostintele si-abilitdtile practice acumulate,
fdrd a neglija pasiunile si lucrurile de care acesta este atras.
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Existd, de asemenea, foarte multe reviste de specialitate care prezinta
idei de afaceri, cdt si pasii pe care trebuie sd 7i urmeze persoana care
trebuie sd 7si facd o estimare a resurselor necesare pentru demararea
unei afaceri

Tn aceeasi ordine de idei, se poate apela la CAEN; acesta contine o listd cu
activitdtile economice care pot fi desfdsurate Tn Romdnia. Conform
definitiei de aici - o activitate are loc atunci cand prin combinatia de
resurse, echipamente, fortd de muncd, tehnici de productie, fluxuri de
informatii sau produse - se realizeazd bunuri sau servicii. in practicd,
majoritatea firmelor efectueazd activitdti cu caracter mixt.

Activitatea principald este identificatd prin metoda ordinii
descrescdtoare, ca fiind acea activitate care contribuie ih cea mai mare
mdsurd la valoarea addugatd totald a unitdtii luate h considerare.
Activitatea principald astfel identificatd nu reprezintd, In mod necesar,
50% sau mai mult din valoarea addugatd totald a unitatii.

O activitate secundard este oricare altd activitate a unitatii, prin care se
produc bunuri sau servicii, altele decdt cea principald.

Activitdtile principale si secundare sunt efectuate, n general, cu ajutorul
unui numdr de activitdti auxiliare cum sunt: transportul, depozitarea,
achizitionarea, conditionarea, promovahea, contabilitatea, repararea,
Tntretinerea etc. Astfel, activitdtile auxiliare sunt acelea care exista doar
pentru a sprijini activitdtile productive principale si secundare ale unei
unitati.

Foarte utile Th identificarea ideilor si oportunitdtilor de afaceri se
dovedesc si:

0 studierea si analizarea afacerilor care au succes:;
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0 identificarea unei nise in cadrul pietei, adicd identificarea unor nevoi ale
consumatorilor care nu sunt satisfdcute de cdtre serviciile si produsele

firmelor active.

o 20 de intrebdri pentru amplasarea afacerii tale

Criterii de analizi si alegere a | Nu este Importantd | Importantd | Importantd | Importantd
amplasamentului important & medie mare deosebit
redusd de mare
1 | Posibilitati de angajare de
personal cu calificare
corespunzdtoare
2 | Accesul la materii prime
3 Distanta fatd de pietele de
desfacere
4 | Puterea de cumpdrare n zond
5 | Servicii tehnice accesibile
6 | Starea cdilor rutiere (acces la
autostradd)
7 | Comunicatii (pogtd, telefon,
servicii de curierat,
internet, etc.)
8 | Alte servicii pentru
intreprinderi (bénci, alte
institutii financiare)
9 | Aglomerarea de firme similare
10 | Posibilit&ti de reclamd din
partea institutiilor publice
11 | Factori de mediu (climd,
topografie etc.)
12 | Conditii speciale pentru cladiri
{ex. seismicitate, regim de
ndltime)
13/97

Ruxandra STANICA 03.01.2018 é% Aprobat Manage, 4,

ID: 10755,

Pf’Oiecz‘




UNIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurate
20M4-2020

13 | Compatibilitatea cu planul de
urbanism la zonei

14 | Implicatii juridice (regim de
proprietate, norme gi faxe
pentru obtinerea autorizatiilor
de constructie/amenajare)

15 | Acces la alimentarea cu energie
electricd

16 | Posibilitati de alimentare cu apd

17 | Acces la reteaua de canalizare,
epurarea apelor uzate

18 | Transport public (autobuz, cale
feratd)

19 | Aspecte de .imagine" a zonei

20 | Posibilitdti de dezvoltare Tn
viitor

o LEGISLATIA APLICABILA MEDIULUI DE AFACERI

Formalitdtile necesare infiintdrii unei firme

1. Alegerea formei de organizare a firmei

Inainte de a initia o activitate economicd trebuie sd alegeti modalitatea
sub care vreti sa va organizati activitatea.

Un intreprinzdtor poate opta pentru una din urmdtoarele forme de
organizare a afacerii :

.

W’ Propay
Ruxandra STANICA 03.01.2018 | Manage,




-

e
Instrumente Structurale
2014-2020
Organizare Caracteristici
Persoana Poate fi autorizatd sd desfdsoare o activitate independentd in
fizied, PF baza decretului-lege nr. 54/1990, de cdtre Primdria Capitalei,

cu Inregistrare ulterioard la Oficiul registrului comertului din
cadrul Camerei de Comert si Industrie prin Biroul Unic.

Nu are personalitate juridicd.

Asociatia Se constituie ntre membrii unei familii cu gospodérie comund,
familiala, AF n baza aceluiasi normativ §i proceduri ca §i persoand fizicd. Nu
are personalitate juridicd.

Societatea Se constituie ca persoand juridicd, conform Legii nr. 31/1990

comerciald republicate, prin asociere intre doud sau mai multe persoane
fizice sau juridice, pentru a efectua acte de comert,.
Societatea comerciald dobéndeste personalitate juridicd de la
data Tnregistrdrii in registrul comertului.

Societdtile comerciale se pot constitui ™ una din urmétoarele
forme juridice :

a) societate in nume colectiv (SNC)

b) societate in comanditd simpld (SCS)

c) societate pe actiuni (SA)

d) societate h comanditd pe actiuni (SCA);
e) societate cu rdspundere limitatd (SRL).

Societatea in comanditd simpld si In comanditd pe actiuni se
caracterizeazd prin existenta a doud categorii de asociati:
comanditati (asociatii care administreazd societatea §i rdspund
nelimitat si solidar pentru obligatiile societdtii) si comanditari
(asociatii care rdspund numai pand la concurenta capitalului
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Filialele sunt societdti comerciale cu personalitate juridicd

care se finfiinteazd ™itr-una din formele de societate
enumerate mai sus. Filialele vor avea regimul juridic al formei
de societate in care s-au constituit,

Sedii
secundare :

O societate comerciala poate sd deschidd in aceeasi localitate
cu sediul principal sau Tn alte localitdti, sedii secundare sub

diferite forme : sucursale, depozite, magazine, agentii, etc.

Criterii

PFA/AF SNC/sCs

Nr. persoane

membrii unei familii

o persoand sou

Réspunderea
ntreprinz&torului

averea personald)

Nelimitatd (cu

Restrictii pentru
asociati

SA/SCA SRL

minimum 5 1 - 50 asociati

Numai cu capitalul
subscris, cu
exceptia
asociatilor
comanditari

Numai cu capitalul
subscris

asociatul unic nu
poate avea
calitatea de unic
asociat, decdt
T™ntr-o singurd

societate
Autorizarea primdriei X =
Rezervare firmd X X
Redactare act =3 X
Dovadd sediu X X
16/97
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Depunere capital social - X
Constituire dosar b X
I nregistrare fn x N
Registrul Comertului
Se obtine personal
Autorizarea functiondrii de la autoritétile Biroul unic Biroul unic
competente
La ce institutii trebuie
$d meargd Primdrie gi CCI CCT CCI
Evidenta financiar Contabilitate Tn Contabilitate Tn Contabilitate tn
contabild partidd simpld partidd dubld partidd dubld
Impozit pe venitul
Sistemul de impozitare anual ULLEPO SRR Impozit pe profit
Unic administrator
Administrarea Nu existd sau consiliu de Unul sau mai multi
reglementdri exprese administratie administratori

Jjos sunt enumerate documentele necesare infiintdrii oricdrui tip de organizatie

comerciald.
S A R Rl ot L i
Nr. ert. | Denumire act PFA/AF | SNC/SCS| SA/SCA| SRL utilizarea
S L ' | documentului
J i oo 0 M e PERES
1 Cerere de Tnregistrare X X x X Obligatoriy
si autorizare
2 Dovada disponibilitatii Obligatoriu
firmei/ emblemei i X X x
(original)
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Reproducerea emblemei
(4 exemplare)

Dovada sediului (in
copie)

Declaratie pe propria
rdspundere (original)

Autorizatia emisd de
Primdrie conform
Decretului Lege

54/1990 (copie)

Actul constitutiv-
original

Dovezi privind
efectuarea
virsdmintelor
aporturilor scrise sau/gi
vdrsate

Facturi

10

Expertiza de evaluare a
aportului th naturd la
capitalul subscris

11

Certificatul constatator
al sarcinilor de care sunt
grevate imobilele

12

Dovada intabuldrii
bunurilor mobile

-

-
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Obligatoriu

Obligatoriu

Obligatoriu

Obligatoriu la
persoane juridice

Obligatoriu sa
existe capital
varsat in numenrar

Pentru produse
ca aport n
naturd

Tn cazul bunurilor
imobile aportate
la capitalul social

Pentru imobilele
aduse ca aport in
natird

Pentru imobilele
aduse ca aport fn
naturd
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13 Acte privind activitatea x o [ - Se poate depune
comerciald anterioard actul studiilor
(copii) absalvite
14 Specimenul de Obligatoriu
semndturd (original) X & x £ pentry
administratori
Acte constatatoare ale
15 operatiunilor incheiate Tn T — X —
contul societdtii (copii)
16 Contractul de Cand nu e
administrare [~ X X X administratd de o
(copie) persoand juridica
17 Acte de identitate (cu X x * x
CNP) in copie Pasaport pentry
mnnazidendl

19 Hotérdrea organului
statutar al persoanei B x X X In copie traduss
Juridice privind si legalizata
participarea la pentru
constituirea societatii nerezidenti
(original)

Mandatul persoanei ’

20 care alsemnatoctil — x I I In copie tradusd si
constitutiv tn numele si legalizata P_e (22"
pe seama fondatorului perEriceny;
persoand juridicd
(original)

& Certificat de bonitate ™ i ¢ X
(original)

LEGENDA
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PFA - persoand fizicd autorizatd

AF- - asociatie familiala

SNC - societate Tn hume colectiv

SCS - societate Th comanditd simpld
SA - societate pe actiuni

SCA - societate comanditd pe actiuni
SRL - societate cu rdspundere limitatd

2. Etapele ce trebuie parcurse pentru deschiderea unei firme

1. Pre-inregistrare (activitati
pregdtitoare)

Include toate activitdtile prevazute de
lege ce trebuie indeplinite de la data
cand un ntreprinzdtor s-a decis sd
constituie o formd de organizare a
unei afaceri §i data cdnd a depus la
Biroul Unic dosarul complet pentru fTnregistrarea §i autorizarea
functiondrii.

- Informare initiald privind procedura si obligatiile intreprinzdtorului
- Verificarea si rezervarea firmei/emblemei (obligatoriu)

- Cercetarea firmei/emblemei la OSIM pentru verificarea similitudinii cu
marci Tnregistrate in registrul de marci (optional)

- Redactarea actului constitutiv (obligatoriu)
- Obtinerea autentificdrii pentru actul constitutiv (obligatoriu)

- Redactarea §i obtinerea declaratiei pe proprie rdspundere a
fondatorilor, administratorilor si a cenzorilor cd Tndeplinesc conditiile
prevazute de lege (obligatoriu)
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- Completarea cererii de tnregistrare (obligatoriu)

- Obtinerea evaludrii prin expertizd, a bunului imobil subscris ca aport in
naturd la capitalul social (dupd caz)

- Obtinerea certificatului constatator al sarcinilor cu care, eventual este
grevat bunul imobil subscris la capitalul social (dupd caz)

- Vdrsdmantul n numerar la capitalul social (direct la banca doritd sau la
unitdtile CEC de la CCT) (obligatoriu)

- Intocmirea dosarului de inregistrare si autorizare a functionarii
(obligatoriu).

2. Inregistrarea comerciantului

Include activitdtile obligatorii ndeplinite dupd data depunerii dosarului la
Biroul Unic si data Tnregistrdrii comerciantului tn Registrul Comertului,
incluzand:

- autorizarea constituirii comerciantului de cdtre judecdtorul delegat;

- obtinerea, pe cale electronicd a codului unic de Tnregistrare de la
Ministerul Finantelor

Publice;
- redactarea incheierii judecdtorului delegat;
- nregistrarea comerciantului in registrul comertului;

- editarea certificatului de fnregistrare

3. Autorizarea functiondrii comerciantului
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Include activitdtile de autorizare a functiondrii comerciantului de cdtre
institutiile publice abilitate, ndeplinite in perioadd, dupa data depunerii
dosarului la Biroul Unic si data eliberdrii anexei contindnd
avizele/autorizatiile/acordurile necesare functiondrii: autorizatie PSI,
sanitard, sanitarveterinard, pentru protectia muncii, pentru protectia
mediului, etc.

4. Notificarea comerciantului cdatre institutii publice

Include activitdtile de notificare a thregistrarii unui comerciant cdatre alte
institutii publice cu atributii legate de publicitatea, Thregistrarea sau
evidenta comerciantilor (unde este cazul).
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2 . Z « Planul de afaceri

Planul de afaceri este un instrument necesar fntreprinzétorilor care
creeazd o societate sau cautd parteneri pentru ntreprinderile lor,
gestionarilor de proiecte, managerilor care propun activitdti noi, altor
persoane decdt cele care sunt deja responsabile ™n cadrul unor
intreprinderi deja existente.

Planul de afaceri este important in toate sectoarele, industrial sau
servicii, in mod independent de gradul lor de inovatie tehnica sau
marketing. Planul de afaceri devine din ce in ce mai mult un instrument
indispensabi, cu ajutorul cdruia se poate reusi in orice domeniu.

Nu existd o structurd fixd a planului de afaceri, aceasta poate varia n
functie de cerintele cdrora trebuie sé le rdspundd planul de afaceri - de
exemplu:

+ destinatarul final: proprietarii afacerii sau potentialii investitorii;

* vechimea firmei: planul de afaceri pentru o firmd noud va fi diferit de
cel pentru un proiect al unei firme existente deja pe piaté:;

+ specificul activitdtii firmei;

* amploarea proiectului de afaceri.

Existd Insd elemente de bazd care se regdsesc ih majoritatea planurilor de
afaceri:
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* scurtd prezentare a firmei, a misiunii, valorilor, obiectivelor si strategiei
sale;

- descrierea produsului sau serviciului sdu si a pietei cdreia i se adreseaza;
+ descrierea strategiei de vanzdri;

+ descrierea concurentei;

- diverse proiectii financiare.

Planul de afaceri destinat potentialilor finantatori trebuie sa i convingd pe
acestia de viabilitatea proiectului propus. Intreprinzatorul va trebui sd
aibd capacitatea de a evidentia avantajele afacerii, fard ca aceasta sa
dduneze nsd realismului planului prezentat.

Structura unui Plan de afaceri trebuie sd cuprindd toate aspectele ce tin
de: marketing, operatiuni si surse financiare.

Bugetul de lansare al unei afaceri trebuie sd acopere urmdtoarele
cheltuieli:

* Personal (costuri de angajare),
* Taxe legale si profesionale,

* Licente si permise,

- Echipament,

+ Asigurari,

* Aprovizionare,

* Publicitate si promovare,

- Salarii si prime,

+ Contabilitate,
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« Venituri,
- Utilitati,

* Cheltuieli neprevazute.

De reguld, un plan de afaceri contine o serie de componente obligatorii:
* rezumatul planului de afaceri;

* cuprinsul planului;

* prezentarea produsului firmei;

* piata-tintad si concurenta;

* procesul de productie si furnizorii;

- strategia de marketing;

* vdnzdrile preconizate;

* previziunile financiare;

* necesarul de finantare.

PLAN DE AFACERI
(model)

<maxim 80 de pagini, inclusiv eventualele anexe>

. REZUMAT: aceasta parte se va intocmi la final (Atentie! Rezumatul nu trebuie sa depaseasca 4 paginil)
- Suma dorita pentru finantare, scopul sau si modul de utilizare (inclusiv termenele de ridicare si de
restituire), in cazul in care acest plan se prezinté unui finantator / investitor:
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- Garantiile oferite si capitalul social existent, in cazul in care acest plan se prezinta unui finantator /
investitor;

- Scurta descriere a firmei (numele, domeniul de activitate, codul CAEN, judetul, localitatea) ;

- Scurta descriere a afacerii (de unde a venit si cum a evoluat ideea, experienta antreprenorului in
activitatea ce se va desfasura, situatia actuala a firmei, produsele sau serviciile oferite, piata pe care se
gaseste sau in care va intra firma, factori cheie de succes, previziuni ale veniturilor si profitului etc.);

Il. CUPRINS

lll. DESCRIEREA AFACERII

A. Date de identificare a agentului economic

1. Numele societitii........

2. Forma juridica de constituire (SRL/ SA /SCA/SNC)...............

3. Adrese (strada, nr., bloc, ap.efc, localitate, judet) de la:
Sediul social .................

Punct de lucru................

4. Tipul activitatii principale si codul CAEN

B. Descrierea ramurii economice

- Cum a evoluat ramura economica, in ultimii ani?

- Care sunt tendintele de evolutie a acesteia in viitor?

- Care sunt riscurile specifice acestei ramuri economice?

- Care sunt firmele care domina aceasta ramura?

- Care sunt cheltuielile tipice In ramura?

- Cét este rata profitului in ramura?

- Cét de mare este riscul esecului (falimentului) in acesta ramura?

- Cét de mare este numarul firmelor care activeaza in aceasta ramura?
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Ramura este dominata de firme mari sau mici?

Suma dorita pentru finantare, scopul sau si modul de utilizare (inclusiv termenele de ridicare

si de restituire), in cazul in care acest plan se prezinaa unui finantator / investitor:

Garantiile oferite si capitalul social existent, in cazul in care acest plan se prezinta unui finantator /
investitor;

Scurta descriere a firmei (numele, domeniul de activitate, data infiintarii) ;

Scurta descriere a afacerii (de unde a venit si cum a evoluat ideea, situatia actuala a firmei, produsele
sau serviciile oferite, piata pe care se gaseste sau in care va intra firma, factori cheie de succes,
previziuni ale veniturilor si profitului etc.);

. Produsul (bunul sau serviciul oferit)

Descrieti in detaliu produsul pe care doriti sa il oferiti;

Care sunt caracteristicile caracteristici tehnice ale produsului?

Care este procesul tehnologic de realizare a acestuia (se vor prezenta detalii privind procesul de
realizare de la faza de materie prima si pana la faza de produs gata de livrare la clienti, impact asupra
mediului, asigurarea cu utilitati si materii prime inclusiv fumizorii acestora)?

Existé o faza de pregatirea a dezvoltarii produsului? Care este graficul de implementare a acestei faze?
Ce perioadé de timp va trece de la primirea investitiei pana la lansarea produsului?

Unde se situeaza produsul dvs. in raport cu produsele similare ale altor firme?

Care sunt punctele tari si punctele slabe ale produsului dvs.?

Produsul dvs. are avantaje competitive clare?

Care este durata de viata (de utilizare) a produsului dvs.?

Care este ciclul de viata al produsului?

Ce activitati de Cercetare & Dezvoltare mai trebuie sau mai pot fi desfasurate? Cu ce costuri si cu ce
rezultate ?

Produsul trebuie brevetat pentru a fi protejat impotriva copierii?

Cum va fi ambalat produsul?

Ce garantie veti oferi produsului?

Cum veti asigura service-ul in garantie si postgarantie?

Operatiile

Unde vor fi amplasate facilitatile productive si administratia?

Cét spatiu este necesar si cum va fi obtinut?

Ce utilitati (electricitate, gaz, apa, cai de acces etc.)sunt necesare ? Sunt toate acestea disponibile?
Care este tehnologia care va fi folosita? Ce utilaje sunt necesare?

Care va fi capacitatea de productie?

Ce riscuri implica procesul de productie? Ce masuri de protectie se vor lua?

Ce materii prime si materiale se vor folosi? Cine vor fi furnizorii?

Ce componente se vor produce in cadrul afacerii?

Ce componente se vor cumpara din afara ? Cine vor fi fumizorii sau subcontractantii?
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Cu ce alte firme va trebui colaborat?
Cum se va face transportul materiei prime, materialelor si componentelor achizitionate?
Unde se vor depozita materiile prime, materialele, componentele, semifabricatele si produsele finite?

Criterii speciale ale activitatii

Completati modalitatea in care afacerea dvs. raspunde unuia sau mai multor criterii de mai jos. Daca un
raspunde niciunui criteriu, completati la fiecare cu “Nu se aplica”

a) Sprijinirea tranzitiei catre o economie cu emisii scazute de dioxid de carbon si eficienta din punct de
vedere al utilizarii resurselor si sprijinirea dezvoltarii durabile

e) Comert cu ridicata si amanuntul; repararea autovehiculelor si motocicletelor (cu exceptia grupei CAEN
452 Intretinerea si repararea autovehiculelor)

IV. ORGANIZAREA S| CONDUCEREA AFACERII

. Forma juridica de organizare si proprietatea

Ce nume ati ales pentru afacerea dvs.? De ce?
Acest nume are o semnificatie anume?
Ce forma juridica de organizare ati ales pentru afacerea dvs.? De ce?
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- Cine sunt proprietarii firmei {asociatii) ? (completati tabelul de mai jos) Ce aport au adus la formarea
capitalului social?

- Céte parti sociale/actiuni detine fiecare asociat/actionar si ce valoare au?

- Unde se va gasi sediul firmei? De ce?

Asociatj / actionari

Persoane fizice Adresa completa, nr. telefon Actiuni (%)

Persoane juridice Adresa completa, tel., nr. Numér angajati Actiuni (%)

inregistrare, cod fiscal

Total 100%

B. Structura organizatorica

- Ce tip de structura organizatorica veti adopta? De ce?

- Alcatuiti organigrama firmei;

- Descrieti principalele atributii ale functiilor si compartimentelor din organigrama.

C. Echipa manageriala

Ruxandra STANICA 03.01.2018 \gg
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- In ce masura proprietarii (asociatii sau actionarii) se vor implica in conducerea afacerii?
- Cine sunt persoanele care vor conduce afacerea? (completati tabelul de mai jos)

- Care sunt principalele atuuri ale acestora?

- Anexati CV-urile echipei manageriale.

Functia Numele si Prenumele Experienta profesionala

(cu precizarea funcfiei, a

responsabilitailor si a
perioadei)

D. Forta de munca

- Ce fel de personal veti avea nevoie sa mai angajati?

- Descrieti structura de personal pe care o preconizati;

- De unde vor proveni angajatii?

- Cum veti face selectia personalului? Va fi nevoie de o pregatire suplimentara a acestuia?
- Ce salarii si alte beneficii veti acorda personalului dvs.?

V. PLANUL DE MARKETING - va fi dezvoltat la lectia privind marketingul
A. Piata tinta
- Cine sunt consumatorii, unde se gasesc ei si cat de des cumpara produsul?

- Cat anume din produs consuma anual un consumator individual?
- Care ar putea fi numarul total al consumatorilor si cat anume s-ar putea consuma in total?

Numele Produsul % din vanzari Valoarea anuala, (lei)
-estimare- - estimare -
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Care este tipul pietei (monopolista / oligopolista / concurentiala)?
Piata este in declin / stagnare / crestere (cum va evolua consumul)?
Piata este segmentata?

Care sunt segmentele de piata si nisele acesteia?

B. Concurenta

Care sunt cei mai apropiati concurenti directi ai dvs.?
Cine sunt concurentii dvs. indirecti?

Ce ati invatat din modul lor de operare si de promovare?
Care sunt punctele lor tari / slabe?

Prin ce difera produsul dvs. de cel al concurentilor?

C. Distributia

Cum va ajunge produsul dvs. la consumator?

Se vor folosi intermediari ? Cine vor fi agentii / angrosistii / detailistii?
Se va face vanzare directa (“din usa in usa” sau prin automate)?
Care vor fi canalele de distributie ? Se vor folosi canale combinate?

D. Pretul

Care va fi pretul produsului dvs.? Cum a fost stabilit?

Cét va fi costul produsului dvs.?

Unde se situeaza pretul produsului dvs. in raport cu cel al concurentei?

Cum este elasticitatea cererii in raport cu pretul?

Se vor practica preturi diferentiate (de ex. pe zone geografice)?

Cét va fi creditul comercial?

Se vor oferi reduceri de pret (cantitative, cumulative, sezoniere, pentru plata imediata sau inainte de
termen, pentru evenimente speciale etc.)?

Se vor folosi preturi de penetrare pe piata?

E. Promovarea produsului

Produsul dispune de caracteristici importante si unice?

Produsul are “calitati ascunse” care sa fie importante pentru consumator?

Ce tip de reclama / publicitate se va folosi (ziare, reviste, posta, radio, televiziune, pliante, brosuri,
mijloace de transport, afisaj urban etc.?

Ce alte forme de promovare se vor folosi (mostre gratuite, demonstratii practice, materiale informative la
locul de prezentare si vanzare, bonificatii, cupoane de reducere de pretetc.)?

Cét va costa promovarea produsului? Dispune firma de acesti bani?
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VI. PLANUL DE FINANTARE

Bugetul de lansare a afacerii

Enumerati toate elementele necesare pentru pomirea afacerii;

Ce valoare are fiecare?

Cum si de unde va fi obtinut?

Din ce sursa va fi finantat?

Completati formularul de buget de lansare a afacerii (pentru toata perioada de timp necesara pana la
pornirea efectiva a afacerii)!

Bugetul de operare

Cum va functiona efectiv afacerea?

Enumerati toate elementele necesare pentru functionarea afacerii?

Completati formularul de buget de operare (buget de venituri si cheltuieli), pentru cel putin un an,
incepand din momentul functionarii efective a afacerii?

Alcatuiti Bilantul contabil in momentul inceperii functionarii efective;

. Finantarea afacerii

Care este necesarul total de finantare a facerii?

Cét se poate asigura din sursele proprii ale afacerii sau ale asociatilor?

Cét este necesar sa se obtina din alte surse? Care sunt acestea (credite bancare, emisiune de actiuni
sau obligatiuni etc.) si care va fi valoarea lor?

Care va fi costul capitalului ? (dobanzi, dividende etc.)?

Cum se vor esalona in timp transele de credit, rambursarea si dobanzile?

Care va fi scopul si calendarul de utilizare a creditelor?

Completati formularul de prognoza a cash-flow-ului

. Ipoteze, riscuri si indicatori

Care este profitul estimat dupa primul an de functionare?

Care este rata profitabilittii (profit/cheltuieli de productie x 100)?

Ce ipoteze ati folosit in elaborarea proiectului de investitii?

Ce riscuri majore anticipati in cadrul afacerii dvs.? Care sunt strategiile de ameliorare a acestora? (3
riscuri + strategii)
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Pentru partea financiara, se vor completa anéxele in Excel ce vor fi furnizate de echipa de
implementare a proiectului, si vor fi inaintate de catre viitorii antreprenori, inclusiv in format
editabil.

Va rugam sa adaugati/anexati orice alte elemente pe care Ie considerati relevante pentru a evidentia
faptul ca ati analizat in detaliu problemele generate de implementarea acestui proiect, inclusiv eficienta
lui economica.

kkdk

Elaborarea Planului de afaceri necesitd timp, discipling si multd cercetare.
Nu trebuie sd percepi crearea unui plan ca o povard sau o sarcind prea
complicatd, inclusiv s& gandesti cd poti porni o afacere reald f&rg un Plan
de afaceri. De fapt, i activitatea de antreprenor vei tntdlni sarcini mult
mai grele decdt elaborarea unui Plan de afaceri. Planul de afaceri va fi si
un instrument de vénzare, de aceea va fi bine sd-| cunosti pénd tn cele mai
mici detalii. Toate sectiunile trebuie sd fie identificate clar $i usor de
citit,

~Doresc sd.." ~este o viziune, care, de fapt, exprimd obiectivul final la care
doresti sd ajungi prin afacere. Calea pe care o alegi pentru a implementa
viziunea reprezintd strategia firmei tale.

Pentru a-ti argumenta strategia, trebuie s& rdspunzi la urmétoarele
Thtrebdri:

[ Care este esenta si care va fi generatorul de profit al afacerii tale ?
0 Care vor fi produsele sau serviciile tale?
0 Cum doresti sd arate produsele sau serviciile tale?

0 Cine vor fi clientii t&i?
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[ Care este cererea pe piatd pentru produsele sau serviciile pe care
doresti sd le oferi?

0 Unde vei ajunge in 3, 6, sau 12 luni? Este bine sd ti fixezi chiar de la
Tnceput unele obiective.

Trebuie sd@ cunoasteti exact ce idei de afaceri se potrivesc cu misiunea,
valorile, obiectivele si competentele profesionale gi dacd dispuneti de
capacitatea organizationala §i financiard necesarad, atunci sunteti pregatiti
pentru debutul afacerii.

Un element cheie al oricdrui plan de afaceri Tl reprezintd volumul anticipat
al vanzdrilor. Analiza nevoilor clientilor, a caracteristicilor produsului, a
dinamicii pietei si a strategiilor concurentilor vd vor ajuta in acest sens.
Este important de cunoscut numdrul cumpdratorilor potentiali,
posibilitatea de a stabili legaturi pe termen lung cu acestia, frecventa si
mdrimea comenzilor, cota de piatd pe care o veti detine etc. In functie de
aceste date, va puteti ajusta si politica de preturi. Tn cazul Tn care
vanzdrile au o sezonalitate accentuatd, acest lucru trebuie luat n
considerare ™n elaborarea bugetului afacerii si determinarea necesarului
de finantare. Trebuie sd evitati atdt perioadele cu resurse neutilizate, cat
si insuficienta acestora. Este bine sd evaluati si cat de solide sunt
estimdrile dumneavoastrd cu privire la venituri.

Un volum mare al Tncasdrilor nu este o realizare prea mare dacd nivelul
cheltuielilor este Thed si mai ridicat. Volumul cheltuielilor trebuie
previzionat cu atentie i monitorizat pe tot parcursul deruldrii afacerii.
Cheltuielile pe care urmeazd sd le angajati nu vor avea o structurd
omogend g§i, din acest motiv, trebuie sd distingeti ntre diferitele
destinatii ale resurselor de care dispuneti.

O primd distinctie importantd este cea dintre cheltuielile initiale - care
vor fi efectuate pentru a pune Th miscare noua afacere - si cele aferente
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activitatii curente dupd atingerea parametrilor propugi. Primele trebuie
efectuate de reguld o singurd datd, ™ perioada initiald, perioadd i care si
afacerea este mai vulnerabild. Cea de-a doua categorie de cheltuieli va
avea un nivel mai stabil Tn timp, dar este i mai indepdrtatd in timp fatd de
momentul Tntocmirii planului de afaceri. Este foarte important sd aveti un
grafic al celor doud categorii de cheltuieli si s& determinati cu precizie
momentul in care afacerea va ncepe s functioneze la capacitatea
normald. Tn cazul ™n care acest moment este mai indepdrtat ™ realitate
decdt ati crezut initial, s-ar putea ca rentabilitatea afacerii s nu mai fie
cea scontatd. Atunci cand previzionati cheltuielile cu activitatea curentd,
va trebui sd determinati si mdrimea stocurilor necesare. Un volum prea
mare va {ine resurse imobilizate T mod inutil, in timp ce un volum prea
redus creeazd riscul unor intreruperi fortate ale activitdtii. Va trebui sd
puteti justifica nivelul pentru care ati optat.

O dltd distinctie importantd este cea intre cheltuielile fixe - cele care
trebuie suportate si atunci cdnd nu se desfdsoard vreo activitate
productivd - i cele variabile - de exemplu, cheltuielile cu materiile prime
sau salariile personalului direct productiv. Datele referitoare la veniturile
§| cheltuielile previzionate vor da o imagine asupra rentabilitdtii afacerii.
In aprecierea acestei rentabilitdti este bine sd evaluati cum vor ardta
rezultatele T cazul in care apar evenimente neprevizute. Dacd rezultatele
aratd bine pe hdrtie dar, de exemplu, intérzierea in obtinerea unui spatiu
adecvat cu cdteva luni transformd profitul in pierderi, este bine si vé luati
mdsuri de sigurantd. Analiza corectd dd imaginea evolutiei rezultatelor tn
cazul Tn care anumite evolutii nefavorabile afecteazd activitatea firmei.

Dacd te-ai hotdrat sd soliciti finantare pentru afacerea ta este necesar s
intocmesti gi cererea de finantare, de reguld aceasta se prezintd n
sectiunea introductivd a planului de afaceri. Va trebui s ardti cum va fi
afectatd structura de capital a firmei tale, sd prezinti ce mijloace gi
indicatori de monitorizarea a datoriei ai previzut.
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o Risc §i reusitd in afaceri

Orice afacere are gradul ei de risc. Este posibil ca afacerea sd nu aducd
profit si de aici afacerea nu poate merge mai departe. Intr-un plan de
afaceri este foarte important sd prognozezi i sd analizezi riscurile pe
care le poate implica afacerea ta.

Riscuri interne:

- Riscuri legate de aprovizionare gsi
desfacere

- Riscuri tehnologice
- Riscuri generate de factorul uman
- Riscuri informationale

- Riscuri de fabricatie

Riscuri externe:

- Riscuri politice

- Riscuri financiare

- Riscuri contractuale
- Riscuri naturale

- Riscuri juridice

Indiferent de performantele sale economice, activitatea unei companii se
va forma la intersectia intre factorii: de naturi legislativ-normativi,
sociali, financiari, tehnologici, politici si globali. Fiecare factor
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influenteazi mediul antreprenorial ntr-un mod diferit, si pot actiona atat
in sensul sciderii, cdt §i in sensul cresterii performantelor sale. Gradul de
adaptabilitate si flexibilitate a personalititii antreprenorului au un cuvéant
greu de spus.

Pentru a minimiza riscurile, orice antreprenor trebuie si nteleagd ce se
petrece in mediul h care se deruleazd afacerea, s& identifice principalii
factori de risc si sd poatd propune actiuni de prevenire si diminuare a
efectelor pe care le poate avea asupra afacerii.

Factori de succes la infiintarea unei firme

Personalitatea Originalitatea, calitatea si
intreprinzatorului viabiltatea ideji de afaceri
Mediul in care Flrn.'::a % Mediul in care
actioneaza firma el actioneaza firma
dreptul
Resursele puse la dispozitie Managementul procesului
pentru demararea afacerii de infiintare a firmei

Z " 3 s Finantarea afacerilor

Identificarea surselor si mecanismelor de finantare ale afacerilor
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Intrebdrile pe care este bine sd ti le pui Tn legdturd cu resursele sunt
urmdtoarele:

0 Care sunt resursele de care dispun
deja?

0 De ce alte resurse ar mai putea fi
necesare?

0 De unde pot sd obtin ajutor daca va fi
nevoie?

o Analiza organizationald

Tn momentul in care vei determina veniturile previzionate, calculelele tale
trebuie sd fie fundamentate pe baza unor date certe de piatd. Este bine
sd luati Th calcul previziunile pentru cheltuieli/venituri/profit si sd
determinati o prognozd a evolutiei financiare a afacerii in primii ani de
activitate. De asemenea, o strategie de marketing coerentd te va ajuta sa
mergi Tn directia potrivitd si sd Tti cresti afacerea.

Determinarea necesarului de resurse financiare este un scop principal al
unui plan de afaceri. Datele colectate in etapele anterioare ar trebui sa
contureze o imagine destul de clard asupra acestui aspect. Determinarea
cdt mai realistd a sumei necesare este importantd pentru a evita blocarea
afacerii din cauza lipsei de resurse sau cheltuielile inutile antrenate de
resurse neutilizate. In cazul in care planul de afaceri urmdreste atragerea
unui finantator, este esential sd veniti cu o sumd realistd, ddnd n acelasi
timp asigurdri suficiente Th legdturd cu participarea dumneavoastrd la
succesul afacerii. In cazul n care acordarea sumei este conditionatd de un
anumit nivel al participdrii proprii la finantarea afacerii, este recomandabil
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ca suma cu care veti contribui sd depdseascd suficient de mult nivelul
minim impus.

Scopul fiecdrui antreprenor este de a obtine rezultate cat mai bune. Dar
orice activitate economicd necesitd cheltuieli. Obiectivul principal pe care
il are n vedere orice antreprenor este obtinerea rezultatelor dorite cu
cheltuieli minime si Tn aceasta constd eficienta economicd, care
evidentiazd raportul dintre rezultatele obtinute si cheltuielile Suportate.

Resursele necesare pentru initierea afacerii le putem grupa n trei
categorii:

A\ ¥ ‘E &> a) resurse materiale - se
2 referd la spatiul de productie,

respectiv vanzare, terenul,

mijloacele de transport;

b) resurse umane: numérul
angajatilor,  criteriile  de
angajare.

c) resurse financiare, care pot

fi:

- resursele proprii ale

ntreprinzatorului

- resursele familiei sau ale prietenilor
- posibili parteneri de afaceri
- bdncile comerciale

- fonduri rambursabile sau nerambursabile oferite de bugetul de stat
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- finantare externd - Tmprumuturi acordate de institutii bancare sau
financiare din alte tdri.

La nivel local
0 Activitdtile de strdngere de fonduri
0 Camerele de Comert

0 Ziare, articole, presa scrisd, publicatii, internet.

La nivel regional sau national
0 Ministere
[ Corporatii si firme private renumite

0 Agentii

La nivel international
0 Uniunea Europeand
0 Alte guverne - reprezentantele diplomatice si de afaceri

Un lucru care 1i diferentiazi clar pe antreprenori este concentrarea spre
oportunitate mai mult decdt spre resurse, structuri sau strategie. Cand se
hotirisc si intreprindi o actiune o fac intr-un mod calculat, incearci si
facd totul pentru a obtine cdt mai multe sanse de cdstig, dar eviti si-si
asume riscuri ce hu sunt necesare.

Sursele potentiale de fonduri pentru finantarea activitdtii:

40/97

W’ 5=~ Aprobat Mana .
Ruxandra STANICA 03.01.2018 ger de Proie
ID: 107550

Adriana ARGHIRES e

P
(~A 2]




-«

~i.

instrumente Structurale
2014-2020

- fondurile proprii si fondurile imprumutate de la familie si prieteni;
- creditele bancare;

- emiterea de actiuni;

- emiterea de obligatiuni;

- finantdrile din programe speciale;

- fondurile de capital de risc;

- leasing-ul;

- creditele de la furnizori si clienti;

- creditele pe efecte de comert (factoringul si scontarea)

> Fondurile proprii si cele imprumutate de la persoane apropiate

Acestea reprezintd cel mai frecvent punct de plecare n cazul afacerilor
mici si noi. Institutiile financiare sunt mai putin deschise - n special in
perioade de instabilitate economicd - firmelor aflate la inceput de drum
decdt a celor cu o "istorie" deja bine conturatd.

Fondurile proprii oferd avantajul unei sigurante mai mari - nu vor fi
retrase Tn cazul deteriordrii situatiei financiare, ca in cazul unui credit
bancar. Nu este necesard expunerea detaliatd a planului de afaceri i fata
unor parteneri externi, i nici aprobarea acestora pentru luarea deciziilor
importante.

> Creditul bancar

Creditul bancar reprezintd o sursa principald de fonduri, i special pentru
firmele mici gi mijlocii. .
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Evident, pentru obtinerea de la bancd a unei finantdri, intreprinzatorul
trebuie sd ofere bdncii anumite garantii reale pentru rambursarea
creditului.

Garantiile reale sunt reprezentate de imobilele, echipamentele,
automobilele pe care intreprinzdtorul sau firma sa le au Tn posesie si pe
care sunt dispusi sd le ipotecheze sau gajeze in favoarea bdncii n vederea
acorddrii creditului.

Pregatirea pentru accesarea unui credit bancar:-

1. Informarea aspra liniilor de finantare existente la institutiile financiare
(bdnci, agentii de microcredite, organizatii non-guvernamentale, etc.).

2. Alegerea institutiei si liniei de credit in functie de conditiile de
finantare

3. Elaborarea planului de afaceri, eventual prin apelarea la servicii de
consultanta

4. Pregatirea documentelor solicitate la bancd

5. Evaluarea corectd a garantiilor disponibile

Gregeli frecvente la solicitarea unui credit:

De foarte multe ori, la prezentarea firmei in fata bdncii, intreprinzatorii
fac foarte multe gregeli, unele usor de evitat. O scurtd listd a acestor
greseli este urmdtoarea:

1. Supradimensionarea creditului fatd de necesitdtile afacerii
2. Supradimensionarea creditului fatd de posibilitatile firmei

3. Lipsa documentatiei necesare pentru acordarea creditului
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4. Lipsa garantiilor necesare pentru acordarea creditului

> Emiterea de actiuni si obligatiuni reprezintd o sursd importantd de
finantare pentru firmele mari, dar sunt foarte putin accesibile
firmelor aflate la tnceput.

» Fondul de risc investeste i capitalul firmei - de regulé ca actionar
minoritar -, urmand sd 7si retragd aceastd participatie dupd o
anumitd perioadd (de reguld 3-5 ani). Fondul de risc castigd din
diferenta dintre valoarea participatiei intre momentul efectudrii
investitiei si cel al lichiddrii participatiei la capitalul firmei.

Fondurile de capital de risc sunt surse de finantare specializate in investitii in
cazul cdrora probabilitatea unui esec este mai mare - dar cazurile de succes
sunt suficiente pentru a compensa pierderile.

In Romdnia, fondurile de capital de risc nu sunt destinate in special IMM-
urilor, ci mai ales firmelor mari care doresc o infuzie de capital pentru o
anumitd perioadd. Evident, existd posibilitatea ca un fond de risc sd doreascd
sd fie partener gi cu o firmd nou-infiintatd.

In cazul Tn care un ttreprinzétor convinge un fond de capital de risc sd i se
aldture intr-o afacere, atunci firma respectivd are trei mari avantaje:

1. Primeste o infuzie de capital pe o perioadd thdelungatd, timp in care nu
trebuie sd pldteascd dobanzi

2. Aceastd infuzie de capital nu figureazd in evidentele firmei ca datorii ci ca
surse financiare proprii (este aport la capitalul social)

3. Odatd cu banii, fondul aduce si specialistii s&i care vor asista
intreprinzatorul la managementul firmei.

> Leasing-ul
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Leasing - ul este o formd speciald de realizare a operatiei de creditare pe
termen mediu §i lung pentru procurarea, de reguld, de echipament
industrial.

Echipamentul este cumpdrat de cdtre
societatea de leasing si se Inchiriazd ulterior
solicitantului. De multe ori, solicitantul Tnsusi
este mandatat h numele societatii de leasing
sd cumpere echipamentul de care are nevoie.
Contractul de leasing se incheie apoi ntre
societatea de leasing si solicitant §i prin acest
contract solicitantul primeste h folosintd
echipamentul.

Indiferent de forma n care se face leasingul, la sfarsitul perioadei,
solicitantul are optiuni:

1. incetarea contractului;
2. continuarea lui pentru o noud perioada de timp;
3. cumpdrarea utilajului la pretul prestabilit.

Leasingul se face de cdtre bancd sau de cdtre o societate specializatd de
credit. Documentele care se vor prezenta vor fi cererea de creditare,
ultimele doud bilanturi, ultimele doud balante, factura pro-formd a
obiectului leasingului, extrasele de cont. Societatea de leasing va cumpdra
pe numele sdu obiectul leasingului prin contract de vanzare-cumpdrare, si
apoi 7l va Inchiria societdtii creditoare prin contract de inchiriere.

> Creditele de la furnizori si clienti
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Din momentul th care firma a primit bunurile/serviciile livrate de cdtre
furnizori gi pand in momentul pldtii efective, intreprinzdtorul beneficiaza
efectiv de un credit din partea furnizorului. O situatie asemdndtoare
apare in cazul in care clientii firmei platesc anticipat.

Evident, acest tip de finantare reciprocd se face ntre partenerii de
afaceri care prezintd incredere unul pentru celalalt, iar sumele care se
vehiculeazd nu sunt foarte mari, dar sunt suficiente pentru a optimiza
fluxul de numerar al unei firme pentru o perioadd scurtd de timp.

Este in interesul firmei sd prelungeascd perioada de platd a furnizorilor si,
n acelagi timp, sd 1si incaseze c4t mai repede creantele. Aceasta
"optimizare" nu trebuie totusi sd afecteze relatiile de afaceri ale firmei.

Acumularea unor datorii excesive intre parteneri poate duce la blocaje
financiare. Cunoasterea metodelor alternative de platd si negocierea
avantajoasd a contractelor sub acest aspect se pot dovedi extrem de utile
n managementul firmei.

> Factoringul si scontarea

Factoringul reprezintd o formd de creditare pe termen scurt acordatd de
bdnci comerciale prin compensarea creditului furnizorului. Creditul se
garanteazd cu o facturd inainte de scadenta aparutd dintr-un contract de
vanzare-cumpdrare tntre un furnizor gi un cumpdrdtor.

Din punct de vedere juridic, factoringul reprezintd un contract incheiat
intre bancd (factor) si client (aderent) prin care factorul (banca) se obligd
sd plateascd la prezentarea documentelor care atestd o creantd
comerciald o anumitd sumd de bani in schimbul unui comision.

Suma de bani pe care o pliteste banca la prezentarea facturilor poartd
denumirea de finantare imediatd sau factoring disponibil. Suma de bani pe
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care banca o achitd in momentul incasdrii facturilor poartd denumirea de
finantare la incasare sau factoring indisponibil.

In cazul Tn care existd o facturd achitabild la scadentd, dar necesitatea de
bani apare inainte de scadentd, atunci factura va fi achitatd de cdire
bancd la un pret mai mic decat cel inscris pe facturd, urmdnd ca banca sa
ncaseze pretul total.

Din diferenta intre pretul platit de baned si cel incasat de ea la scadenta
facturii, banca Tsi acoperd cheltuielile si se formeaza profitul ei. Banca va
cumpdra, practic, factura la un pret mai mic.

Scontarea reprezintd o formd de creditare pe termen scurt acordatd de
bdnci comerciale prin achitarea fnainte de scadentd a unor efecte
comerciale.

Scontarea reprezintd o operatiune de cumpdrare de cdtre bdnci a
efectelor de comert detinute de clientii lor ™n schimbul acordarii
creditului de scont si retinerii de cdtre bancd a unei sume formate din
valoarea scontului adunatd cu comisioanele.

Ca orice operatiune de creditare, scontarea presupune depunerea unei
garantii stabilite de comun acord si concretizate printr-un procent aplicat
la valoarea nominald a efectelor scontate.

Cheltuielile curente ale afacerii vor cuprinde consumurile de materiale,
consumurile energetice, consumurile pentru remunerarea muncii,
consumurile indirecte (uzura mijloacelor fixe cu destinatie de productie,
intretinerea §i repararea mijloacelor fixe cu destinatie de productie,
consumurile energetice pentru iluminat §i cu destinatie igienicd,
remunerarea personalului indirect etc.)), cheltuielile generale si
administrative (remunerarea personalului de conducere, uzura §i
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intretinerea mijloacelor fixe care nu au destinatie de productie,
impozitele si taxele, cu exceptia impozitului pe venit, cheltuielile privind
protectia muncii etc.), cheltuielile comerciale (remunerarea personalului
ocupat cu aprovizionarea cu materii prime si desfacerea produselor,
intretinerea si uzura mijloacelor de transport, cheltuieli de marketing
etc.).

Analiza pietei se va concentra pe o prezentare a pietei de desfacere a
produsului/serviciului avindu-se th vedere: piata de desfacere, clientii
existenti si potentiali, segmentarea pietei, concurenta existentd, sumare
ale eventualelor studii de piatd, tendintele de evolutie a pietei. E relevant
sd intocmesti o analizd SWOT si sd determini care sunt avantajele si
dezavantajele, oportunitdtile si amenintdrile cu privire la noua afacere,
punctele tari si punctele slabe, descrierea caracteristicilor pietei.

In mecanismul de functionare a unei economii moderne, piata ocupd un loc
esential determindnd intr-o proportie insemnatd deciziile si
comportamentele agentilor economici.

Categorie a economiei de schimb, in acceptiunea cea mai frecventd, piata
desemneazd un ansamblu coerent, un sistem sau o retea de relatii de
vinzare cumpdrare ntre pdarti contractante care sint pe de o parte, unite
prin legaturi de interdependentd i, pe de altd parte se afld in raporturi de
opozitie. Participantii la aceste relatii sint producatorii de bunuri si
servicii, ofertantii si consumatorii.

O analizd a pietei va avea Tn vedere atét evolutia din trecut, cat §i modul ™n
care se anticipeazd pe viitor evolutia acesteia. Este important s& puteti
identifica cum se poate segmenta piata si s& vd construiti un plan de
actiune pentru atragerea clientilor.

Un studiu de piatd nu poate sd ldmureascd toate semnele de tntrebare, dar
poate veni cu informatii care sd ajute la luarea unor decizii corecte.
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De asemenea, trebuie sd cunoasteti foarte bine concurenta, ce cote de
piatd au, ce strategii de pret promoveazd, ce avantaje au, ce fortd de
vinzare au comparativ cu tine.

Planul de afaceri trebuie sd arate cd existd un segment de piatd care
poate fi deservit de cdtre firmd si sd arate de ce acesta nu va fi preluat
de cdtre firmele concurente.

Piata reprezintd o structurd internd deosebit de complexd. Ea este
formatd dintr-o mare diversitate de consumatori, cu obiceiuri, gusturi,
nevoi. De aceea, apare necesitatea de segmentare a pietei, cu scopul de a
ne adapta mai bine politica de marketing.

o Analiza cost-beneficiu

Indicatorii financiari

Indicatorii financiari se exprimd sub forma unor rapoarte semnificative intre
doud mdrimi, sau grupe de mdrimi din bilant sau contul de profit si pierdere a
firmei. Aceste rapoarte permit efectuarea de aprecieri asupra situatiei
financiare si luarea deciziilor pentru activitatea viitoare.

Indicatorii financiari sunt reglementati si clasificati in diferite grupe.

Principalii indicatori economico-financiari se clasificd astfel:

indicatori de lichiditate

- indicatori de echilibru financiar
- indicatori de gestiune

- indciatori de rentabilitate

- indicatori ai fondului de rulment
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In cazul unei firme aflate in faza de lansare, existd n principal doi indicatori
importanti care trebuie calculati trucdt relevanta acestora poate face marea
diferentd intre esec si succes:

1. Venitul net actualizat total VNAT

2. Rata interna de rentabilitate (RIR)

Thainte de prezentarea acestor indicatori trebuie explicat ce importantd are
elementul timp intr-o afacere. In momentul ™ care ai Intocmit planul de
afaceri, ai stabilit anumite fluxuri de bani (fluxuri de plati si fluxuri de
incasdri). Aceste fluxuri au loc la momente diferite, timp (faci anumite plati
la nceputul anului, pentru a cumpdra un utilaj si incasezi la mijlocul sau la
sfargitul anului valoarea produselor realizate cu acel utilaj). In planul de
afaceri, cGnd ai calculat aceste fluxuri, le-ai calculat la valoarea pe care o vor
avea atunci (la inceputul, mijlocul, respectiv sfargitul anului).

Din punct de vedere economic, este foarte util compararea fluxurilor apdrute
in diferite momente n timp. Dar, pentru ca aceastd comparatie sd fie utilg,
trebuie ca toate fluxurile monetare (plati sau incasdri) sd fie estimate n
acelagi moment, in timp. Luarea in calcul a timpului pentru fluxurile financiare
se numeste .actualizare” (aducerea la momentul actual al fluxurilor financiare).
Actualizarea constd in "dotarea” fiecdrui flux monetar cu un coeficient de
actualizare pentru a se putea tine cont de momentul in care el se executd
efectiv. Un flux monetar viitor in sumé ,f * este depreciat h raport cu un flux
precedent de aceeasi sumd .

Deprecierea apare n virtutea faptului cd o incasare obtinutd mai tarziy
priveazd beneficiarul de posibilitatea de utilizare pe care i le-ar permite o
utilizare imediatd. Pentru un flux monetar vom avea urmdtoarea relatie:

Fr= Fo x (1+i)"
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Fn
Fo= -----mmoemm- = Fax (1+)"
(1+)"

1
--------- = (1+i)" = a = coeficient de actualizare (masoard deprecierea fluxului monetar);

(1+)"

Fn = fluxul neactualizat
Fo = fluxul actualizat
n= numdr de unitdti de timp;

i = rata de actualizare (mai mare cu 1-2% decdt costul capitalurilor pe termen
lung, la piata financiard, la resursele plasate si permanent mai mare decdt rata
inflatiei)

Pentru intelegerea actualizdrii, vom folosi urmatorul exemplu:

Firma ABC SRL calculeazd valoarea actualizatd a unui flux financiar (vom
considera cd este incasare) in valoare de 1.000.000 de lei, flux ce va apare
peste 5 luni.

Pentru a calcula coeficientul de actualizare, firma foloseste pentru i o valoare
anuald de 40%, ceea ce Tnseamnd o valoare lunard de 3,33%, respectiv de
16,66% pentru 5 luni. Astfel:

Fluxul actualizat este: 1.000.000 0,462 462.664,37 0F =x = lei
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Tatd cum, un flux ™n valoare de 1.000.000 de lei pe care 1l voi incasa peste 5
luni, valoreazd in acest moment numai 462.664 de lei, pentru o ratd a
capitalurilor de 40%. Altfel spus, dacd soliciti plata sumei de 1.000.000 de lei
cu cinci luni Tnainte, ai dreptul sd primesti suma de 462.664 lei. Orice leu n
plus peste aceastd sumd este profit, orice leu sub aceastd sumd este pierdere.

Venitul net actualizat total (VNAT)

Venitul net actualizat total adund matematic toate platile si Theasdrile
estimate, actualizate la momentul efectudrii investitiei. Pentru calcularea
venitului net actualizat total se scade investitia (mai htéi investesti banii) si se
adund Tncasdrile realizate.

Pentru exemplificare, vom considera aceeasi firmd ABC SRL.
Datele pentru acest exemplu sunt:

1. Prima investitie este de 750.000 lei si se face cu doud luni Tnainte de
momentul actual

2. A doua investitie este de 250.000 de lei si se face la momentul actual
3. Prima incasare este de 1.000.000 lei si se face dupd 3 luni

4. A doua incasare este de 500.000 lei si se face dupd 6 luni (alte 3 luni dupd
prima incasare).

5. Costul capitalurilor este de 40% anual, ceea ce inseamné 3,33% lunar.
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Datele de mai sus sunt prezentate in tabelul urmdtor:

n-1 Prima -853.333,33 Este mai mare la valoare
investitie actualizatd pentru cd este
investitie si a fost fdcutd Tnainte
de momentul actual; dacd ai fi
investit cei 750.000 de lei cu 40%
anual la o bancd , asta este suma pe
care ai fi obtinut-o.

n A doua -250.000 Este la momentul actual
investitie

n+1 Prima +751.314,80 Castigi mai putin, de fapt, din
Tncasare cauza

mecanismului prezentat anterior

n+2 A doua + 167.448,99
Tncasare
VNAT - 18456954 NEGATIVI

Cele patru fluxuri sunt calculate dupd metoda descrisd anterior. VNAT este
calculatdca fiind suma algebrica a tuturor valorilor.

Exemplul demonstreazd cum o afacere care la prima vedere pdrea foarte
rentabild, de fapt, se va incheia cu pierdere.

Semnificatia economicd a VNAT este urmdtoarea:
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1. Tn cazul v care VNAT > 0, se reconstituie fondurile initiale si se degajd un
surplus. Proiectul exercitd o influentd favorabild asupra societdtii si trebuie
acceptat.

2. In cazul \n care VNAT = 0, se reconstituie fondurile initale, dar nu se degajd
surplus.

3. In cazul i care VNAT < 0, nu se reconstituie fondurile initiale, si proiectul
trebuie respins,

Privind exemplul de mai sus, intelegem cum un proiect care la prima vedere
pdrea cd aduce un profit de 50% din investitie, de fapt, se va ncheia cu
pierdere.

Aplicarea acestui indicator are doud dificult&ti:

1. Previzionarea cash-flow-rilor in viitor este foarte dificild n lipsa
contractelor ferme de desfacere. Sunt necesare atunci, studii tehnice si
comerciale.

2. Alegerea ratei de actualizare i (costul capitalurilor) este foarte dificild si
se modificd la rdndul ei, iar VNAT este foarte sensibild la actualizare. Tn cazul
in care avem doud proiecte, fiecare poate fi mai bun decét celdlalt, pentru doud
rate de actualizare diferite. Este posibil sd ajungem chiar la rezultate
contradictorii.

Rata de actualizare care se constituie Tn costul resurselor apare sub formd de
dividende pldtite actionarilor, n cazul resurselor proprii, si ca dobéndd pl&tita
creditorilor, in cazul resurselor imprumutate.

VNAT se poate calcula pentru perioade indiferent cat de mari sau scurte, dar
alegerea i este foarte dificild, pentru cd i se poate modifica de-a lungul
timpului, influenténd Tn mod decisiv valoarea VNAT.
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Rata internd de rentabilitate (RIR)

Rata internd de rentabilitate este acea valoare a lui i pentru care VNAT este
0. Altfel spus, rata internd de rentabilitate este costul maxim pe care
ntreprinderea ar putea sa-| suporte pentru finantarea unei investitii.

Pentru aflarea ratei interne de rentabilitate se vor calcula doud valori ale
valorii nete actualizate totale ™n functie de doud rate de actualizare astfel
ncdt cele doud valori ale valorii nete actualizate totale sd fie de semn opus si
la o diferentd de cel mult 5%. Apoi se va aplica urmdtoarea formula de calcul:

VNAT
RIR = imin+ (lqu ‘imin) b G el L

VNATH - VNAT(,

Aceastd formuld de calcul este prezentatd doar cu titlu informativ, pentru ca
existd foarte multe programe informatice care calculeazd aceastd ratd foarte
rapid, oferind datele necesare pentru calculul VNAT.,

Rata  internd de rentabilitate trebuie sd fie comparatd cu costul mediu
ponderat al resurselor de finantare ale investitiei (dobdnzi, comisioane
bancare, etc.) - CMPR.

Rata internd de rentabilitate are urmdtoarele semnificatii:

In cazul in care RIR > CMPR Thseamnd cd investitia este justificatd intrucdt se
compenseazd costurile de finantare.

Tn cazul in care RIR < CMPR fnseamni cd investitia este dezavantajoasd pentru
societate, pentru cd nu permite costuri de finantare.

Este util, avand 'n vedere incertitudinea din mediul economic, sa calculezi atat
VNAT cdt gi RIR folosind diferite rate de actualizare gi diferiti timpi de

«
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efectuare a investitiilor si de realizare a incasdrilor. Atat rata de actualizare
cat gi timpii de platd sau incasare influenteazd VNAT, care, la réndul ei,
influenteazd RIR.

Valoarea netd actualizatd totald si rata internd de rentabilitate aduc informatii
foarte precise, dar partiale. Concluziile evaludrii financiare nu decid singure
oportunitatea investitiei, sunt necesare studii de piatd, studii tehnice, etc.

Fondul de rulment si fluxul de numerar

Existd 3 tipuri de rapoarte care sunt relevante pentru oricare ntreprinzétor si
anume:

- Bilant
- Cont de profit si pierdere

- Caleulul lichiditdtilor

Bilantul reprezintd situatia patrimonialda intreprinderii

- aratd sursele de finantare ale firmei pe de o parte (PASIV) si pe de altd
parte modul th care acestea au fost utilizate (ACTIV).

PASIVUL reprezintd acea parte a bilantului care aratd sursele de finantare ale
firmei. Ordinea de agsezare n bilant este de la sursele permanente si pe
termen lung la cele pe termen scurt.

Capitalul propriu, format din:
- Capital social

- Rezultatul exercitiului
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- Rezerve

Reprezintd cea mai stabild sursd de finantare: sunt banii proprietarilor, care se
presupune cd se vor retrage ultimii .din afacere”.

Provizioane pentru riscuri §i cheltuieli: rezerve ale firmei pentru posibile
viitoare pierderi: ,bani albi pentru zile negre”.

Datoriile sunt grupate in doud categorii:
- Datorii pe termen lung (credite de la banci)

- Datorii pe termen scurt (credite pe termen scurt, datoriile cdatre furnizori,
etc).

Conturile de regularizare: reflectd regularizdrile contabile care apar pe
parcursul unui exercitiu financiar.

ACTIVUL reprezintd acea parte a bilantului care arata cum au fost consumate
resursele atrase de firmd.

Active imobilizate

- Imobilizdri necorporale
- Imobilizdri corporale

- Imobilizari financiare

= sunt reflectate toate investitiile pe termen lung pe care le-a fdcut firma: de
la clddiri, utilaje, mijloace de

transport, pand la licentele si brevetele pe care le detine.
Active circulante
- Stocuri

- Creante
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- Disponibilitati

= fondul circulant al firmei care se schimbd de la un an la altul, ™n functie de
procesul de productie. In general, activitatea firmei este reflectatd in aceastd
pozitie bilantierd. Conturile de regularizare: reflectd regularizirile contabile
care apar pe parcursul unui exercitiu financiar. Prime privind rambursarea
obligatiunilor: este pozitie bilantierd care apare doar n cadrul societdtilor
care emit obligatiuni.

Cont de profit si pierderi

Simplificat, un formular pentru ilustrarea contului de profit si pierederi aratd
astfel:

(+) Venituri din exploatare

0 Venituri din vanzarea marfurilor
0 Productia exercitiului

0 Alte cheltuieli de exploatare

() Cheltuieli pentru exploatare

0 Cheltuieli privind mérfurile

0 Cheltuieli materiale

0 Cheltuieli cu servicii

0 Cheltuieli cu personalul

I Cheltuieli cu amortiza rile

0 Alte cheltuieli de exploatare
(=) REZULTATUL DIN EXPLOATARE

(+) Venituri financiare

Ruxandra STANICA 03.01.2018 \gk
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(-) Cheltuieli financiare

(=) REZULTATUL FINANCIAR

REZULTATUL CURENT AL EXERCITIULUI

= REZULTATUL DIN EXPLOATARE + REZULTATUL FINANCIAR
(+) Venituri exceptionale

(-) Cheltuieli exceptionale

(=) REZULTATUL EXCEPTIONAL

REZULTATUL BRUT

= REZULTATUL DIN EXPLOATARE + REZULTATUL FINANCIAR
+ REZULTATUL EXCEPTIONAL

(-) Impozit pe profit

REZULTATUL NET

Contul de profit gi pierderi reflectd situatia fiscald a firmei. Acesta este
Tmpdrtit In cele trei capitole importante

ale activitdtii firmei:
1. activitatea de productie (exploatare)
2. activitatea financiard

3. activitatea exceptionald (evenimente care apar in mod exceptional n
exercitiul financiar respectiv)

Calcul de lichiditati

Prezentarea celor doua formule:
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a) Metoda directd

Fluxuri de numerar din activitat i de exploatare:
- Tncasdrile in numerar din vanzarea de bunuri si prestarea de servicii:

- Tncasdrile in numerar provenite din redevente, onorarii, comisioane si alte
venituri;

- platile 'n numerar cdtre furnizorii de bunuri si servicii;
- platile n numerar cdtre si h numele angajatilor;

- platile in numerar sau restituiri de impozit pe profit, doar dacd nu pot fi
identificate h mod specific cu activitdtile de investitii si de finantare.

Fluxuri de numerar din activitdti de investitii:

- pldtile \n numerar pentru achizitionarea de terenuri si mijloace fixe, active
necorporale si alte active pe termen lung;

- ‘fncasdrile de numerar din vanzarea de terenuri si cladiri, instalatii si
echipamente, active necorporale si alte active pe termen lung;

- pldtile In numerar pentru achizitia de instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor intreprinderi;

- fncasdrile in numerar din vanzarea de instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor ntreprinderi;

- avansurile \n numerar $i Imprumuturile efectuate cétre alte parti;

- ncasdrile Tn numerar din rambursarea avansurilor si Tmprumuturilor
efectuate cdtre alte parti.

Fluxuri de numerar din activitati de finantare:
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- veniturile Tn numerar din emisiunea de actiuni §i alte instrumente de capital
propriu;

- plétile in numerar cdtre actionari pentru a achizitiona sau a rdscumpdra
actiunile intreprinderii;

- veniturile n numerar din emisiunea de obligatiuni, credite, ipoteci si alte
Tmprumuturi;

- rambursdrile n numerar ale unor sume imprumutate;

- pldtile in numerar ale locatarului pentru reducerea obligatiilor legate de o
operat iune de leasing financiar.

Fluxuri de numerar - total
Numerar la Tnceputul perioadei

Numerar la finele perioadei

b) Metoda indirectd

Fluxuri de numerar din activitdti de exploatare:
- rezultat net;
- modificdrile pe parcursul perioadei ale capitalului circulant;

- ajustdri pentru elementele nemonetare si alte elemente incluse la activitdtile
de investitii sau de finantare.

Fluxuri de numerar din activitdti de investitii:

- platile in numerar pentru achizitionarea de terenuri si mijloace fixe, active
necorporale si alte active pe termen lung;

- ncasdrile de numerar din vdnzarea de terenuri si cld diri, instalatii si
echipamente, active necorporale §i alte active pe termen lung:
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- pldtile Tn numerar pentru achizitia de instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor intreprinderi;

- ‘ncasdrile n numerar din vénzarea de instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor intreprinderi;

- avansurile in numerar si Tmprumuturile efectuate cdtre alte parti;

- Incasdrile Tn numerar din rambursarea avansurilor si Tmprumuturilor
efectuate cd tre alte parti.

Fluxuri de numerar din activitdti de finantare:

- veniturile in numerar din emisiunea de actiuni i alte instrumente de capital
propriu;

- pldtile n numerar cdtre actionari pentru a achizitiona sau a rdscumpdra
actiunile intreprinderii;

- veniturile in numerar din emisiunea de obligatiuni, credite, ipoteci si alte
Tmprumuturi;

- rambursdrile in numerar ale unor sume Tmprumutate;

- platile n numerar ale locatarului pentru reducerea obligatiilor legate de o
operatiune de leasing financiar,

Fluxuri de numerar - total
Numerar la inceputul perioadei
Numerar la finele perioadei

Contul de profit i pierderi
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2 ‘. 4’. Marketingul in afaceri

Marketingul este instrumentul fundamental th dezvoltarea unui plan de
afaceri, precum si a unei afaceri in general. Elementul cheie al unui plan de
marketing de succes este buna cunoastere a nevoilor, dorintelor si
asteptdrilor clientilor. Identificand acesti factori, antreprenorul poate
realiza o strategie de marketing care sd 7i permitd satisfacerea nevoilor
clientilor mai bine decat poate concurenta realiza acest lucru. Clientii se
vor identifica Tn functie de varsta, sex, venit, nivel educational, rezidenta.

o Marketing si promovare

In sens general, marketingul reprezinta . stiinta si arta de a convinge
clientii sd cumpere”.

Planul de marketing va descrie toate activitdtile de marketing legate de
producerea §i vdnzarea unui anumit produs sau serviciu, inclusiv bugetele
alocate.

Pentru a elabora un Plan de marketing, antreprenorii combind, de requld, 4
politici principale, numite, de obicei, cei .patru P" sau mixul de marketing.
Acestea sunt:

POLITICA DE PRODUS,
POLITICA DE PRET,
POLITICA DE PROMOVARE,
POLITICA DE PLASARE
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v’ Politica de produs va include aspecte ale managementului si
marketingului de produs, care se ocupd de specificatiile bunului sau
produsului si la modul in care reactioneazd la nevoile si dorintele
consumatorului final.

v Politica de pret se referd la procesul de stabilire a pretului pentru
un produs, inclusiv reducerile de pret.

v' Politica de promovare include reclama, relatiile publice,
publicitatea si vanzdrilepersonale gi se referd la diferite metode de
promovare a unui produs, brand sau companie.

v Politica de plasament sau distributie se referd la modul n care
produsul ajunge la client; la aspectele ce tin de distributie la locul,
regiunea geograficd sau ramura industriald unde produsul sau
serviciul este vandut, de segmentul cdruia se adreseazd - tineri,
adulti, familii, companii, oameni de afaceri, femei, bérbati etc.

Concept esential al teoriei moderne a marketingului, mixul de marketing
reprezintd ansamblul de instrumente tactice de marketing controlabile pe
care firma le combind cu scopul de a produce pe piata tintd reactia doritd.

Acesta reuneste proprietdtile caracteristice ale organizatiei, elementele
pe care aceasta le poate folosi pentru a influenta cererea pentru produsul
sdu n general, vanzdrile n mod special, si anume: produsul nsusi, nivelul
pretului, activitatea promotionald si distributia sau plasarea produsului.
Acest set de variabile controlabile de cdtre organizatie, cunoscut si sub
numele de cei "4P" are rolul de a detalia strategiile de marketing si de a
influenta piata th vederea asigurdrii eficientei maxime.

Mixul de marketing se referd la o anumitd structurd de eforturi de
marketing, la combinarea, proiectarea si integrarea ™ diverse proportii
intr-un program de marketing a variabilelor controlabile n scopul
dobandirii eficacitdtii necesare realizdrii obiectivelor organizatiei intr-o
perioadd determinatd.
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Specialigtii apreciazd cd mixul de marketing este “unul dintre cele mai
vechi gi mai utile concepte de marketing.. elegant prin simplitatea lui”
(Baker & Saren, 1997, p. 64), atribuit lui Niel Borden (N. Borden, "The
concept of Marketing-Mix", in Journal of Advertising Research, iunie
1964) de la Harvard Business School, care recunoaste cd a fmprumutat
ideea de la un alt profesor de la Harvard Business School - James
Cullinton. El identificd initial 12 elemente ale mixului de marketing prin
care se actioneazd asupra pietei in mod coerent si unitar: produs, pret,
marcd, distributie, vanzare personald, publicitate platitd, promovarea
vinzdrilor, ambalarea, modul de prezentare, servicii post-vdnzare,
manipulare sau logisticd si cercetarea de marketing.

Cei "4P" constituie variabilele cheie prin care organizatia poate actiona in
vederea obtinerii impactului maxim asupra pietei si consumatorului si
reflectd modul in care sunt antrenate diferite componente ale resurselor
de care dispune organizatia pentru obtinerea efectelor scontate.

o Mixul de marketing

Mixul de
marketing
ca

rezultat al
mbindrii

(amestecdrii, combindrii) ingredientelor (componente ce intra ca accesorii
n compunerea marketingului pentru a-i conferi anumite calitdti si
trdsaturi), al dozdrii lor si al resurselor de care acestea au nevoie, ofera
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posibilitatea cunoasterii variantei de rdspuns a organizatiei la cerintele si
exigentele mediului. El nu poate fi un amestec stabil, deoarece
componentele sale ca si proportiile in care se combind se afld in continud
schimbare. In fapt, mixul de marketing se constituie in orice moment ca
rezultantd a actiunii unor factori de o complexitate si eterogenitate
extremd, atdt de naturd endogend cdt si de naturd exogend.

Dintre fortele interne ce-si pun amprenta asupra structurii mixului de
marketing si a modificdrii acestuia, se remarcd: resursele tehnice,
financiare, de marketing, precum si structura organizatoricd, metodele gi
calitatea conducerii. Esentiald este capacitatea Mtreprinderii de a
delimita rolul fiecdrui factor si maniera sa de actiune pentru a-i orienta
spre atingerea scopului propus. Trebuie avut in vedere c& fortele endogene
sunt potentate de cele exogene, care sunt factori externi, pe care
organizatia nu-i poate controla, dar pe unii fi poate influenta prin actiuni
promotionale de exemplu, sau pretul pietei mondiale, pentru a obtine o
ajustare a actiunilor de marketing.

Ei trebuie sd fie cunoscuti si analizati pentru a evalua efectele probabile si
a gdsi modalitdtile specifice, pentru ca acestia sd aibd influentd pozitiva
asupra activitdtii organizatiei. Succesul organizatiei depinde intotdeauna
de confruntarea variabilelor controlabile, care sunt componentele de bazd
ale mixului de marketing (cei 4P) cu variabilele necontrolabile, care sunt
factori externi dar foarte importanti, care nu numai c& nu pot fi ignorati,
dar trebuie studiati si utilizati. Cei mai importanti factori exogeni sunt:
cererea de consum si comportamentul consumatorului, concurentii,
practicile comerciale, conjunctura economicd, fortele ambientale
(migcdrile ecologiste, organizatiile pentru protectia consumatorului),
evolutia tehnologiei, legislatia etc. La réndul ei, fiecare componentd a
mixului de marketing prin complexitatea problemelor pe care le presupune
formeazd “submix" de eforturi, denumitd si politicd, ce reprezintd un
program amplu ce contine numeroase variabile. In fapt, acest ansamblu de
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variabile este gi mai complex dacd avem n vedere cd modificarea fiecdrui
element se rdsfrdnge asupra celorlalte componente, ca efect propagat.

Fiecare din elementele mixului de marketing se constituie Tntr-o potentiald
sursd de avantaje competitive, dar circumstaniele de piatd diferite
pretind combinatii diferite. Teoretic, componentele mixului de marketing
pot fi combinate intr-un numdr infinit, dar Tn practicd nu orice combinatie
are acest statut, ci doar aceea, care, alcatuitd in mod constient pe baza
legaturilor functionale dintre obiectivele propuse si mijloacele folosite,
conduce la obtinerea unei eficiente maxime.

Ca urmare, constituirea mixului de marketing din fiecare perioadd nu este
o sarcind ugoard, intrucdt pe baza studierii clientilor si concurentilor, se va
alcdtui combinatia sau mixul de activitdti care sd asigure un echilibru intre
obiective si mijloace, un avantaj competitiv ce-i permite exploatarea la
maximum a capacitdtii organizatiei.

o Elaborarea mixului de marketing

Procesul de elaborare a mixului de marketing este unul amplu ce se
desfdgoard pe mai multe etape:

1. In prima etapd se identificd si se aleg variabilele de marketing prin
integrarea informatiilor privitoare la piatd si Tn concordantd cu
particularitatile strategiei si ale implementdrii mixului. In orice
combinatie, se impune prezenta simultand a celor patru variabile clasice,
al@turi de care pot apare si altele, dar niciuna dintre cele patru nu poate
lipsi. Desi prezenta celor patru elemente este obligatorie, importanta pe
care o are fiecare, diferd th functie de obiectul organizatiei si de maniera
n care este manipulatd h raport cu scopul urmdrit. De aceea, se
elaboreazd mai multe variante, tindnd seama de faptul cd mixul de
marketing poate fi privit ca un vector cu patru dimensiuni (produs, pret,
distributie, promovare), fiecare cunoscénd o anumitd dinamicd.
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2. Orice mix de marketing este solutia eficientd pentru etapa in care a
fost elaborat, nu este deci o solutie definitivd nici mécar pentru un timp
indelungat, este o solutie pentru o strategie, care odatd modificatd,
atrage dupd sine si reformularea mixului, ce va fi rezultatul modificdrii
componentelor sale si a diferitelor proportii de imbinare a ingredientelor
de marketing. Astfel, in functie de strategia de piatd, de orizontul ei de
timp, de conjuncturd, se pot aplica mai multe mixuri succesive, mixuri
specifice pentru fiecare piatd inclusiv sub aspect teritorial.

3. In a treia etapd a procesului de elaborare a mixului de marketing, are
loc evaluarea cantitativd si calitativdi a acestuia. Aceasta permite
aprecierea mdsurii in care au fost realizate obiectivele strategice fixate,
descoperirea disfunctionalitatilor oferind si sugestii pentru o noud
combinare mai eficientd a ingredientelor mixului de marketing.

Cdlitatea mixului de marketing reflectd capacitatea decidentilor de
adaptare la modificdrile mediului si de previziune a acestora.

In practicd, mixul de marketing joacd un rol esential, intrucat el creeazd
pe de o parte diferentierea in perceptia consumatorului, iar pe de altd
parte, instrumentele specifice Infdptuirii obiectivelor strategice, ce se
concretizeazd Tn cei "4P", care la randul lor, fiecare in parte constituie un
submix de marketing ce reprezintd un joc de strategii i combinatii de
variabile.

67/97
. \W Drobat M
Ruxandra STANICA 03.01.2018 anage,
1D; roj
I Ad” a 07 ec

-




<

Instrumente Structurale
2014-2020

v Politica de produs

= - A d

In cadrul mixului de marketing, produsul ocupd locul central, deoarece el
este cel ce satisface direct cerintele de consum si prin vdnzarea lui se
realizeazd legdtura cu piata gi eficienta economicd a firmelor.

Scopul esential al politicii de produs 1l constituie crearea de bunuri care sd
corespundd cerintelor, preferintelor consumatorilor si sd asigure un profit
pe toatd durata de viatd a lor. Realizarea acestui obiectiv presupune
abordarea produsului din perspectiva de marketing.

v' Politica de pret
Stabilirea pretului depinde de :
0 factorii interni care sunt - costul, marja de profit stabilitd

0 factorii externi - cererea, concurenta, pretul pe care clientii sunt
dispusi sa-| plateasca.

Scopul esential in stabilirea preturilor 7l constituie descoperirea acelei
combinatii de costuri privind pretul de vanzare si volumul vanzdrilor care
va acoperi costurile variabile ale realizarii unui produs si va contribui la
acoperirea costurilor fixe si la obtinerea unui profit.

Tehnica de determinare a preturilor va fi cea de determinare a pretului de
vanzare prin addugarea unei cote marginale fixe la costuri (adaos).
Folosind aceasta metodd, intreprinderea va stabili un pret format din
costul materialelor directe, a muncii directe, cheltuielile de fabricatie,
costurile administrative si de vanzare, plus o marjd de profit doritd,
tindnd cont si de preturile existente pe piatd.
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v' Politica de promovare

Promovarea este un element la fel de important al strategiei de marketing,
prin care comunicati cu clientii i consumatorii de pe piatd, pentru a-i
familiariza cu produsul sau serviciul pe care-l oferiti. Existd diverse
tactici pentru a cuceri o cotd de piatd, inclusiv publicitate prin intermediul
mass media, TV, radio, panouri, reclamd pe autobuze si microbuze, vanzari
promotionale etc.

Majoritatea strategiilor de promovare includ o combinare a acestor tactici
in functie de grupul tintd pe care doresti si-| abordezi si de bugetul pe
care |-ai stabilit pentru actiunile de promovare. De aceea, pentru a alege o
politicd eficientd de promovare trebuie s& definesti urmatoarele:

Care sunt preferintele cele mai importante ale clientilor atunci cand decid
sd cumpere un produs sau serviciu?

Care sunt beneficiile clientului?

Care este principala idee pe care doresti si o comunici potentialilor
cumpdrdtori?

Poti prezenta ideea sau mesajul dorit 1n 20-30 de secunde?

Cum Tti doresti sd actioneze clientul: s& achizitioneze mai multe
produse/servicii sau sd cumpere un singur produs/serviciu?

Dacd vei rdspunde la ntrebdrile mentionate, atunci neapérat vei reusi sd
elaborezi si sd realizezi propriul plan de marketing, care la réndul séu va
contribui esential la reusita afacerii tale.

Gandeste bine o schemd de lucru, pe care o vei putea revizui dupd anumite
intervale de timp n functie de situatia din cadrul afacerii: lunar,
trimestrial i anual. Acest plan trebuie si fie perfectionat, modificat si
ajustat la schimbdrile care vor apdrea in activitatea intreprinderii tale.
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Obiectivele stabilite de firmd privind politica de promovare vor avea h
vedere:

0 stabilirea unei imagini a firmei
0 cregterea vanzarilor
0 informarea clientilor asupra produselor si imbunatatirilor aduse lor.

Politica promotionald are scopul de a urmdri nu numai vanzarea mdrfurilor,
dar sd-l convingd si sa-l Tndrume pe consumator spre satisfacerea nevoilor
sale rationale. Aceastd politicd trebuie sd stimuleze, sd dezvolte si sd
orienteze nevoile consumatorilor.

Promovarea, ca parte din mixul de marketing, creste vanzdrile companiei
prin comunicarea informatiilor despre produs cdtre potentialii clienti. Cele
patru componente de bazd ale activitdtilor promotionale ale unei firme

sunt:

L. vanzarea directd

2. reclama

3. publicitatea

4, promovarea vanzarilor.

Pe ldngd informarea oamenilor despre existenta produsului, promotia
informeazd consumatorii despre caracteristicile produsului, avantajele si
beneficiile acestuia, despre locurile de unde 7 pot cumpdra si Ti
atentioneazd n legaturd cu raportul calitate pret. Apare Tntrebarea "Care
sunt cele mai bune elemente de promovare care trebuie folosite pentru
vinzarea unui produs?”. Aceasta decizie este luatd numai dupa ce se
stabileste tipul produsului si segmentul de consumatori care il va cumpdra.

v Politica de distributie
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Reprezintd locul si modalitatea fizicd prin care produsul este vandut, de
exemplu prin vanzare directd, prin comertul en-gros sau prin comertul en-
detail.

Specificul produsului, respectiv bun de larg consum, bun de investitii,
serviciu, etc. determind foarte mult alegerea canalului de distributie.

De exemplu, bunurile de larg consum cu diferentiere redusd se preteazd
comertului en-gros; pe mdsurd ce specializarea bunurilor creste ne vom
indrepta cdtre comertul en-detail iar cdnd produsul este extrem de
specializat clientului (de exemplu un soft dedicat, sau un produs de
consultantd in management sau o politd de asigurdri) atunci canalul de
distributie este de cele mai multe ori vanzarea directd. O astfel de
modalitate este valabild la produsele sau serviciile personalizate, cum este
cazul bunurilor industriale destinate investitiilor de exemplu.

Analiza macroeconomicd si plasarea pe piata

Produsul - definire, tipuri, design, ambalaj

Produsul sau serviciul generat de o afacere este definit Tn principal din
perspectiva de marketing, fiind componenta esentiald a mixului de marketing.
Celelalte trei elemente “clasice” ale acestuia sunt strict determinate de el,
deoarece, se distribuie §i se promoveazd produsul si tot lui i se stabileste
pretul. El este acela care satisface multiplele nevoi ale consumatorului si de
aceea producdtorul pentru a-si atinge scopul final - obtinerea unui profit cat
mai mare - trebuie sd determine natura multidimensionald a cererii de consum
si sd producd doar acele bunuri pe care le solicitd cumpdrdtorii.

Ruxandra STANICA 03.01.2018 ‘§%

w7




<
Instruments Structurale
2014-2020

Produsul este expresia rdspunsului acestuia la cererea consumatorului. El
trebuie privit ca un sistem al elementelor ce declangeaza cererea pe piatd §i se
prezintd sub forma: unui bun material simplu sau complex ce rezultd dintr-un
proces de muncd, avand caracter tangibil; unui serviciu intangibil, unei idei ce
furnizeazd stimulente psihologice, unei informatii, unui plasament etc. Produsul
nsumeazd o serie de atribute §i caracteristici functionale, ce pot fi apreciate
cu ajutorul unor parametrii fizici, chimici, economici, estetici etc., care
Tmpreund i conferd capacitatea de a fi util, de a oferi celui ce-l cumpdrd niste
avantaje.

TNNOVATION PROCESS
L] i
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In practicd, produsul reprezintd tot ceea ce un vanzdtor oferd unui consumator
in procesul schimbului, dar consumatorul nu-l cumpdrd pentru continutul lui
fizic, ci pentru functiile pe care acesta le poate indeplinii §i prin care i
satisface o necesitate. Setul de functii ce caracterizeazd produsul,
diferentiazd produsele de acelasi gen si oferd consumatorului avantaje
diferite, care se regdsesc de obicei Th preturile diferite practicate pe piatd.
Avantajele ce le oferd suplimentar un produs consumatorului sunt avantaje
diferentiale, care inseamnd §i costuri suplimentare, ce determind preturi mai
mari pe care Tnsd consumatorul le recunoaste ca utile, in satisfacerea nevoii
sale. Dacd se adaugd produsului functii pe care consumatorul nu le considerd
necesare, acestea constituie dezavantaje nu numai pentru consumator ci i
pentru producdtor, deoarece Tsi pierde competitivitatea pe piatd.
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In concluzie, produsul ca instrument de satisfacere a cererii, nu reprezintd o
colectie de materii prime asimilate ntr-un mod oarecare, ci un ansamblu de
elemente fizice, estetice, emotionale §i psihologice pe care le cumpdrd cineva in

cadrul procesului schimbului, Tn vederea satisfacerii unei nevoi materiale sau-

spirituale. El are mai multe fatete. Astfel, producdtorul vede proprietitile
fizice, dar specialistul de marketing vede utilitatea lui pentru consumator si
care conteazd cu adevdrat in procesul schimbului. Ca urmare, intreprinderea
trebuie sd-gi defineascd produsul atat in functie de ceea ce cautd clientii cét si
de raportul cost-beneficiu, considerdnd produsul element de Tmbundtétire a
stilului de viatd al consumatorului, a bundstérii lui tn general.

Conceptul de produs total sau metaprodus inglobeazd ansamblul elementelor:
fizice (corporale - substanta materiald), acorporale, comunicationale si
simbolice.

1. componentele corporale - se referd la atributele merceologice ale
produsului si ambalajului si la caracteristicile functionale ale acestora. Ele
vizeazd substanta materiald si structura fizico-chimicd a produsului, cum ar fi:
materialele constitutive, structura, forma, culoarea, calitatea finisarii,
eficientd ™ utilizare etc.

2. componentele acorporale - privesc elemente ce nu au corp material
nemijlocit ca: numele, marca, instructiuni de utilizare, garantie, instalarea si
serviciul, protectia legald prin brevet, licenta de fabricatie/comert, conditii de
livrare si transport, pretul, conditii de platd si credit etc.

3. componentele comunicationale - vizeazd ansamblul informatiilor pe
care producdtorii i distribuitorii le difuzeazd in directia potentialilor clienti,
mesajele ce contureazd imaginea publicd a produsului si a mércii, publicitatea,
relatiile publice, promovarea vanzdrii etc.
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4. componentele simbolice - contureazd imaginea produsului, ca sinteza
a reprezentdrilor mentale de natura cognitiva, afectivd, sociald si personald.
Céand imaginea produsului este clard, pozitivd, diferentiatd, acesta se impune n
raport cu celelalte produse si-i conferd consumatorului sau utilizatorului un
anumit status social, cultural, profesional. Dacd imaginea este negativd,
produsul este compromis.

Cel mai important criteriu de clasificare a bunurilor este scopul sau destinatia
utilizdrii lor, care conduce la delimitarea a doud categorii: bunuri de consum si
bunuri de productie (industriale). Se constatd cd in practicd multe bunuri se
gasesc simultan in ambele grupe: calculator, electicitate, automobile etc.

- materiile prime - sunt elemente neprocesate care sunt convertite n
procesul de productie. Acestea pot fi produse agricole si produse naturale ce
sunt extrase din sol gi subsol, care in general au volum mare si valoare unitara
micd. In general sunt furnizate de cétiva mari producdtori si au tendinta de a
fi distribuite direct utilizatorilor industriali, De aceea, se urmadreste
asigurarea calitatii relativ constante, livrarea promptd, transport fluent si
obtinerea lor pe baza unor contracte pe termen lung.

Un alt criteriu important, in special pentru activitatea de marketing, de
clasificare a produselor 1l reprezintd durabilitatea sau caracterul tangibil,
conform cdruia distingem:

sau de folosintd indelungatd - sunt produse fizice
foarte rezistente la uzurd mai ales fizicd, dar gi morald Intr-o anumitd mdsurd,
ce se utilizeazd pe perioade lungi de timp si au folosire repetatd (mobildg,
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electrocasnice etc.). Pentru acest gen de bunuri accentul se pune pe fiabilitate,
service, garantie, calitate.

2. bunuri de scurtd folosintd sau non-durabile - sunt cele ce se consumé
intr-un timp scurt, in una sau mai multe utilizdri, se uzeazd rapid fizic si sunt
sensibile la uzura morald, la orientdrile modei.

3. serviciile - sunt activitdti, avantaje sau satisfactii oferite spre
vénzare, care Th esentd au caracter intangibil si nu au drept rezultat transferul
proprietdtii asupra vreunui lucru. (Ph.Kotler). Se caracterizeazd prin:
intangibilitate, inseparabilitate, variabilitate, perisabilitate si lipsa
proprietatii.

Intangibilitatea - este caracteristica esentiald a serviciilor care exprimd
imposibilitatea de a le determina nu ajutorul celor cinci simturi ale omului.
Pentru cd ele nu sunt obiecte ci "experiente” nu pot fi testate Tnainte de a fi
cumpdrate.

Inseparabilitatea productiei de consum se datoreazd faptului c& serviciile sunt
fabricate $i consumate In acelasi timp, consumatorul fiind adesea partener in
procesul fabricatiei ceea ce implicd mare grijd n asigurarea conditiilor optime
de confort, care contribuie la cresterea increderii beneficiarului (ex. bancile
sunt foarte preocupate de realizarea confortului si increderii clientilor).

Perisabilitatea constd n faptul cd serviciile nu pot fi inventariate sau
depozitate, acumulate, deoarece partea rdmasd neutilizatd se pierde. De aceea
este esentiald sincronizarea ofertei cu cererea, la aceasta contribuind h mare
mdsurd si diferentierea preturilor in functie de loc si timp Tn aga fel incat sd se
realizeze o nivelare a maximelor si minimelor intr-un interval de timp,
asigurdndu-se astfel eficienta de ansamblu.

Variabilitatea serviciilor e determinatd de faptul cd productia si consumul sunt
simultane ceea ce conduce la aparitia diferentelor de calitate §i de aceea
accentul in activitatea de marketing trebuie pus pe diferenta fatd de ofertele
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simultane. Marca unui serviciu, a unei firme mai ales, are un rol important si in
general relatiile cu publicul, publicitatea.

Lipsa proprietatii - ca atribut, face ca un consumator al serviciilor sd nu poata
beneficia de el decdat un timp limitat, férd a-l avea in posesie, la dispozitie, fdrd
sd-1 poatd inchiria. In general dupd consumul unui serviciu, cumpdrdtorul rdméne
doar cu o facturd, o amintire. Aceasta face ca ofertantii de servicii sd fie mai
mult preocupati pentru reamintirea mdrcii, pentru pdstrarea relatiilor cu
consumatorul.

Atributele produsului

In amplul proces de creare a unui produs se porneste de la delimitarea
avantajelor pe care acesta le poate oferi §i care sunt comunicate prin
atributele ce-l definesc: caracteristicile, calitatea §i designul produsului.

1. Caracteristicile - reprezintd mijlocul de diferentiere a unui produs
fatd de cele ale concurentelor. Orice produs dispune de o multitudine de
caracteristici grupate n:

a. - caracteristici tehnice, fizico-chimice - exprimate prin: formuldg,
compozitie, formd, culoare, densitate etc.

b. - caracteristici de folosire - reflectate in: varietate, specificitate,
duratd etc.

c. - caracteristici psihologice ~ concretizate in: frumusete, tinerete,
libertate, forta.
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d. - caracteristici asociate - evidentiate prin: pret, marcd,
conditionare, nume, servicii.

2. Calitatea produsului este ansamblul Tnsusirilor si laturilor esentiale
ale acestuia, ce permit satisfacerea consumatorilor/utilizatorilor. Ea reflectd
capacitatea bunului de a-gi Tndeplini functiile si se exprimd prin: durabilitate,
fiabilitate, precizie, usurintd in manevrare etc., atribute ce pot fi mdsurate.

3. Designul produsului - este o tehnicd modernd care urmdreste sd
imbine esentialul cu functionalul si comunicd prin mijloace specifice: culoare,
formd, cuvinte, cifre. Este un concept mai larg decdt stilul, care se referd doar
la aspectul produsului. Designul nu implicd doar aspectul produsului ci
contribuie la Tmbundtdtirea performantelor produsului, la cresterea calitétii lui.
Ca urmare designer-ul va avea ca obiectiv realizarea unui produs mai usor,
sigur, ieftin la folosire si reparare, simplu, economic de produs si distribuit.

Numele si marca produsului
Numele

Numele este cel care defineste produsul si firma. Conform articolului 21 din
Legea nr.26/1990 Registrul Comertului privind numele este element de
patrimoniu, ce nu poate fi ipotecat ci doar inchiriat cu titlu oneros, este
garantat prin lege i reprezintd un dr‘ep‘r exclusiv al detindtorului legal.

' O firmd, la Infiintare se hscrie Tn

A C Registrul Comertului cu numele ei

comercial care este obligatoriu sd fie

G H I ' mentionat pe toate documentele
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comerciale emise de aceasta: facturi, scrisori, oferte, prospecte etc.

Numele, in calitatea sa de element acorporal al produsului constituie suportul
public al imaginii si al firmei producdtoare ce atrage clientii, dacd este bine
ales din punct de vedere al perceptiei vizuale, original, ugor de citit, pronuntat

si retinut. El poate fi: un cuvant
nou distinctiv, care atrage atentia, numele proprietarului al unui personaj de
film etc.

Marca

Marca este "un nume, un termen, un semn, un simbol, desen sau o
combinatie a acestora, care este utilizatd pentru a identifica bunurile sau
serviciile unui ofertant sau ale unui grup de ofertanti pentru a le diferentia de
cele ale concurentilor™..

Marca trebuie inregistratd (in Romdnia de OSIM - Oficiul de Stat de
Inventii si Mdrci) pentru ca firma sd capete prin certificatul de marcd, toate
drepturile de proprietate industriald ce-i asigurd protectia legald, care se
sustine gi prin alte elemente, cum ar fi: forma produsului, ornamentele,
expresiile cu subinteles ("o ispitd blondd" pentru berea Silva). Prin certificatul
de marcd se obtine dreptul de folosire exclusivd pe termen de 10 ani, care
poate fi reinnoit. Marca este transmisibild si poate fi concesionatd prin
contract sau franchising.

Sub aspect
istoric, marca se pare
a fi fost utilizatd in
domeniul artistic prin

semndturd, dar fn BRAN D
0. Seew”™. o
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domeniul bunurilor materiale problema se pune la sfarsitul secolului al XIX-lea
cdnd productia de masd a marilor firme devine obisnuitd, iar publicitatea
industrie.

Ambalarea produsului

O componentd intrinsecd a produsului este ambalajul pe care unii specialisti 7l
considerd al cincilea P din mixul
de marketing. Ambalajul este
nvelisul exterior al unui produs
destinat vanzdrii cumpdrdrii gi
constituie un important promotor
al  desfacerii, denumit si
“vanzdtorul mut”,

Orice  ambalaj trebuie sd
corespundd mai multor criterii,
dar accentul se pune pe anumite

aspecte ce variazd h functie de:

L. natura produsului si pietele de desfacere, ambalajul unui produs este:
a. de bazd - pentru pdstrarea integritdtii produsului (recipient);

b. secundar - care se aruncd inainte de folosirea produsului.

2. scopul principal urmarit, ambalajul este:

a. de transport - necesar manipuldrii majoritdtii produselor cu exceptia
celor care se pot transporta si vrac (minereuri, unele cereale).

b. de depozitare - pand la desfacerea lor.
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c. pentru expunere, conservare, cumpdrare §i folosire de cdtre
consumator.

3. durata de folosire, este ambalaj:

a. reutilizabil - in urma recuperadrii totale sau partiale.

b. nereutilizabile - se folosesc o singurd datd dupd care se aruncd.
4. importanta economicd si apartenenta, ambalajul este de natura:
a. mijloacelor fixe (containere) care se uzeazd si amortizeazd.

b. obiectelor de inventar de micd valoare si scurtd duratd a cdror
valoare este inclusd in pretul marfii.

Ambalajul produsului indeplineste mai multe functii, chiar dacd nu toate cu
aceeagi importantad.

Principalele functii ale ambalajului modern sunt:

- este principala functie ce asigurd produsul de la
producdtor pand la consumator, care s-ar putea altfel deteriora. Ambalajul 1l
protejeazd de: umiditate, frig, fragilitate, luming, etc.; realizénd securitatea
produsului. El protejeazd produsul, consumatorul gi mediul ambiant.

- ntr-o formd adecvatd a transportului, manipularii si
depozitdrii. El pdstreazd integritatea, eventual prin fThcorporarea unor
elemente de sigurantd, 1l acoperd formdnd Tmpreund un ansamblu solidar.

produsului, marcii si imaginii publice a
producdtorului si distribuitorului. Ambalajul furnizeazd informatii despre
produs, capteazd atentia consumatorului si interesului acestuia pentru a-l
cumpdra. Valoarea de comunicare a ambalajului se realizeaza prin vizualizare si
dising, principalele mijloace fiind: forma: culoarea, structura materialului.
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Astfel ambalajul pune n evidentd produsul ™ raport cu celelalte mdrci
concurente atrdgand consumatorul. De asemenea, stimuleazd memoria si
declangeazd stdri emotionale ce contribuie la decizia de cumpdrare.

4. utilizare - el insigi prezintd utilitate, independent de produs (ex. sac
de plastic), deci se poate consuma.

5. identificarea continutului. Textul de pe ambalaj este insotit adesea
de coduri cu bare, ce pot fi citate cu echipamentul electronic de ncasare, de
marcaje de sigurantd pentru a prevenii falsificarea produsului.

- care asigurd reducerea deteriordrii gi pierderii
valorii nutritive.

legale si respectarea obiceiurilor
cumpdrdtorilor - referitoare la marcaj, indicatii asupra continutului, originii,
termenului de garantie etc.

prin greutate, manevrare, securitate.

prin adaptare la modul de vanzare (merchandising)
si adaptare la nevoile consumatorului satisfdcand astfel si anumite functii
psihologice (formd, valoare de comunicare) si practice (recunoasterea mércii).

fa - . - - -
In alegerea ambalajului trebuie luate T considerare si aspecte ecologice, ceea
ce a condus la formarea unor criterii:

- sd se stabileascd dacd ambalarea este necesard sau nu;
- Sd se evite o ambalare suprapusé;
- 5d nu se facd exces de ambalaj;

- sd se foloseascd materialele cele mai rentabile din punct de vedere
energetic, in functie de sarcina urmdrita;

- 5d se ia in considerare reciclarea ori de cdte ori este posibil;

- sd se foloseasca materiale reciclate:
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- sd se ncerce folosirea unui singur material Th intreaga structurd a
ambalajului;

- sd se indice pe ambalaje, natura materialului folosit.

De retinut cd ambalarea nu are doar o influentd negativd asupra
mediului (risipa de materiale, gunoaie) ci si o laturd pozitivd deoarece Tmpiedicd
risipirea produselor, largeste gama de optiunii a cumpdratorului si se potriveste
stilului de viata activ.

Asupra deciziei cu privire la ambalaj, actioneazd o serie de factori ce
nu trebuie ignorati, cum ar fi:

conceptul de ambalaj -~ ambalajul este un produs sau trebuie fdcut
pentru un produs.

- imaginea pe care se doreste a se da firmei prin produse (culoare,
structurd, materiale) influenteazd perceptia consumatorului.

- costul - desi clientii doresc ambalaje sigure §i atractive, ele nu
trebuie sd fie prea scumpe.

- siguranta - ambalajul trebuie sd protejeze continutul in special n
cazul unor produse periculoase (ex. produse chimice §i petroliere).

- materialul folosit: carton, plastic, metal, sticld, celofan.

- caracteristici: ingurubare sau fixare, sacoge prin care sd se vadd,
carton pliant sau nu etc.

- impachetare multipld sau nu: mai multe produse tntr-un pachet.
- Tnvelire individuald sau nu.

- standardizare sau nu a ambalajului.

- modul de aparitie a etichetei.

- impactul asupra mediului ihconjurdtor: aruncarea ambalajului.
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- corelarea cu celelalte elemente de marketing: ambalaj scump,
distribuit in magazine de lux, cu pret ridicat si publicitate intensd.

Alte elemente compozite ale produsului

Desi marca §i ambalajul produsului sunt principalele elemente acorporale ale
produsului, nu trebuie neglijate nici altele, cum ar fi: serviciile, garantiile,
eticheta, performantele si specificatiile tehnice, masa, gabaritul, culoarea,
stilul etc.

Serviciile de sustinere a unui produs se folosesc pe scard largd de cdtre firme
pentru obtinerea unor avantaje competitive, deoarece s-a constatat cd mai ales
la bunurile de folosintd indelungatd, la produse similare si preturi apropiate,
alegerea cumpdrdtorului este determinatd de serviciile ce hsotesc produsul.
De aceea se constatd preocuparea tot mai mare a firmelor de a asigura servicii
de calitate cumpdrdtorilor, legate de: instalarea bunului respectiv, repararea si
ntretinerea lui, asigurarea pieselor de schimb si a asistentei tehnice,
consultantd, garantarea performantelor produsului n perioada de garantie etc.

Garantiile sunt un alt element ce oferd avantaje cumpdrdtorului pentru bunurile
de folosintd indelungatd.

O garantie este o declaratie care precizeazd maniera n care cumpdratorul va
fi recompensat de producdtor dacd produsul nu satisface performantele
promise.
Se practicd doud tipuri de garantii:

- scrise - Tn care sunt specificate conditiile de compensare a

cumpdrdtorului.

- implicite - ce se bazeazd pe norme legale si tehnice, standarde, clauze
contractuale, uzante comerciale, obiceiuri etc.
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Eticheta este simbolul grafic ce se aplicd pentru unele produse n mod
obligatoriu, iar pentru altele optional. Poate fi o simpld precizare atasatd
produsului sau o creatie graficd complexad incorporatd in produs sau ambalaj. Ea
ndeplinegte cdteva functii importante, cum ar fi:

- identificarea produsului:

- descrierea produsului: nume, model, calitate, mdrime, continut, mod de
utilizare, cantitate, pret, destinatie.

- promovarea produsului prin elemente de desing si grafica atragatoare.
- aprobare legald: medicamente, avertismente.

De asemenea, trebuie avute in vedere aspectele sociale si etice ce vizeaza
accesibilitatea sociald si morald a produsului. Toate elementele produsului
trebuie cercetate de specialdttii de marketing, iar rezultatele cercetarii
trebuie sd fie regdsite n proiectarea noilor produse si modernizarea celor
existente.

Gestionarea produsului - cercetarea, produsele noi, costuri, investitii,
tehnologii, protejarea drepturilor de proprietate intelectuald

Politica de produs a unei intreprinderi, fundamentald pentru intreaga evolutie a
afacerilor, reflectd

comportamentul acesteia cu

privire la ansamblul

aspectelor gestiunii XA 7

intreprinderii  care are - < O

drept scop maximizarea - Vo
profitului. Ea vizeaza | — )
urmdtoarele activitdti: ' %
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- cercetarea produsului th scopul aprecierii nivelului calitativ al acestuia,
a stadiului de Tvechire, a circulatiei pe piatd si a comportdrii lui tn utilizare si
consum. Se obtin astfel informatii ce pun in evidentd punctele tari si slabe ale
produsului.

- inovarea Tn domeniul materialelor, tehnologiilor, service-ului,
productiei, a culturii si climatului organizational

- modelarea produsului - ce conferd identitate fizicd unui proiect al
produsului (macheta, prototip)

- asigurarea legald a produsului printr-un ansamblu de acte juridice
care protejeazd produsul de contrafaceri (brevete, mdrci, desene,
mostre, modele de utilitate)

- atitudinea fatd de produsele vechi, eu grad avansat de uzurd morald
si rentabilitate redusd

- alcatuirea gamei de produse si a sortimentelor

- elaborarea strategiei ce reflectd principalele directii in care-si va
orienta activitatea.

Gestionarea produselor existente

Gestionarea produselor existente vizeazd mentinerea unui echilibru intern al
intreprinderii, ce se reflectd in echilibrul financiar care se asigurd prin,
urmdrirea ciclului de viatd al fiecdrui produs si prin evolutia gamei de produse.

Ciclul de viata al produsului

Practica a demonstrat, cd evolutia vanzdrilor si profiturilor aduse de un produs
nu sunt identice pe Tntreaga duratd de viatd a acestuia. De aceea, pentru
specialistii Tn marketing, cunoasterea comportamentului produsului de-a lungul
vietii sale a devenit o preocupare, cu scopul de a identifica tendintele
vanzdrilor si a planifica cele mai potrivite activitdtii de marketing.
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A fost introdus astfel, un nou concept - ciclul de viatd al produsului - bazat pe
o metaford care sustine cd “produsul este privit ca o persoand ce se naste, se
dezvoltd, imbdtraneste si in cele din urmd moare".

In forma sa clasicd, ciclul de viata al produselor este reprezentat de catre o
curbd in formd de "S" cu patru faze: introducere, crestere, maturitate, declin.

Ciclul de viatd "ideal”, "traditional” nu se verifica in numeroase cazuri, el este
diferit in functie de: tipul de produs (bunuri industriale, bunuri de larg consum,
bunuri durabile, etc.) si nivelul de agregare (se aplicd unei clase de produse,
unei forme de produs, unei mdrci) fiind influentat de o serie generali (progresul
tehnico-stiintific, dinamica raportului cerere-ofertd) si de factori specifici
(gradul de noutate, utilizarea ansamblului instrumentelor mixului de marketing

etc).
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Utilitatea practicd a conceptului de ciclu de viatd, rezidd in faptul cd marea
majoritate a produselor au o viatd limitatd, duratd cu tendinta de reducere,
datoratd progresului tehnic; unele fenomene si procese economice sunt
previzibile pentru diferitele faze ale ciclului de viatd, iar curbele cifrei de
afaceri si profitului nu sunt paralele in cele patru faze ale ciclului.

I, Faza de lansare sau introducere a produsului pe piatd se
caracterizeazd prin: volum al vanzdrilor redus si profituri neglijabile sau chiar
pierderi financiare, putini (sau niciunul) concurenti si consumatori ce testeaza
produsul, costuri mari, investitii puternice, iar preturile de cele mai multe ori
sunt relativ ridicate. Obiectivul urmdrit in aceastd etapd este de a constientiza
consumatorul, prin atragerea inovatorilor si a liderilor de opinie. De asemenea,
se rezolvd o serie de probleme tehnice si tehnologice inerente inceputului,
ajustari, Incercdri, probe functionale etc.

- vanzdrile cresc rapid, profiturile cresc si ating
chiar nivelul de varf, competitia este in crestere prin sporirea numdrului
concurentilor, clientii apar pe o piatd de masd, pretul este moderat si se
utilizeazd o gamd diversificatd de preturi.

Obiectivul strategic este dezvoltarea cererii preferentiale de marcd mai ales
prin extinderea distributiei si liniei de produse care acoperd extensiv si
orizontal piata. Costurile de marketing, desi Thalte, sunt in declin, preturile se
mentin relativ constante, distributia este intensivd si extensivd, iar productia
devine de serie mare, accentul pundndu-se pe ameliordri tehnice. Comunicarea
are un rol informativ si persuasiv prin utilizare intensivd a mass-mediei.

In aceastd fazd se utilizeazd mai mult strategia pentru sustinerea
rapid@ a pietii pe o perioadd cdt mai mare, firma trebuind sd rezolve dilema:
cota ridicatd pe piatd sau profituri mari pe termen scurt.
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3. Faza de maturitate dureazd de obicei mai mult decat celelalte faze
si de aceea cele mai multe firme au n fabricatie produse mature cu prioritate.
Volumul vanzdrilor este relativ stabil, dar ritmul se afld in scddere, profitul
dupd ce atinge nivelul maxim incepe sd scadd, concurenta devine puternicd,
pretul este scazut pentru o gamd mare, iar piata este foarte segmentatd.

Obiectivul strategic 1l reprezintd mentinerea avantajului competitiv cat mai
mult posibil cu accent pe mentinerea unei fidelitdti printr-o segmentare
puternicd si apdrarea segmentului de piatd. Se urmdreste diferentierea
produselor cu accent pe ambalare, formd, mdrime, dezvoltarea productiei si
extinderea pozitiei, oferind o linie completd de produse.

- in care volumul vanzdrilor scade lent sau rapid ca si
profitul care tinde spre zero. Clientii sunt tot mai putini, competitia se
limiteazd pand la disparitie, pentru cd@ au apdrut rivalii, clientii intarziati se
aprovizioneazd pe o piatd reziduald, la preturi scdzute sau ridicate, cu
cheltuieli de marketing in scadere.

Obiectivul strategic este reintoarcerea la ntretinerea cererii globale prin
restimulare, revigorare si abandonare selectiva.

Portofoliul de produse

Portofoliul de produse sau gama de produse reprezintd ansamblul produselor pe
care o firmd le oferd pe piatd indiferent dacd este producdtor sau distribuitor.
El formeazd mixul de produs si este alcatuit din: articole si linii de produse, ce
se caracterizeazd prin: ldtime, addncime si lungime.

3
-

] cturate
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Articolul este un model specific caracterizat prin combinatii diferite, realizate
intre culori, accesorii, etc. ce se concretizeazd ™n: denumirea proprie, forma,
gabarit, nivel de performante, etc.

Linia de produse este formatd dintr-un ansamblu de articole, dezvoltate n
jurul unui produs-pivot, care sunt omogene sub aspectul materiei prime,
tehnologiei folosite, satisfacerii aceleiasi nevoi sau aceleiasi categorii de
clienti sau situate in aceeasi zond de pret sau utilizate mpreund etc.

Latimea liniei de produse este diferitd prin numdrul de produse ce fac parte
din linie (ex. o linie de ciocolatd simpld, cu alune, cu fructe, etc.

Addncimea sau profunzimea este datd de numdrul de variante ™n care se
fabricd produsul (ex. cutii de ciocolatd, batoane, tablete etc.). Importantd
practicd are aldturi de ldtimea si adancimea liniei si dinamica acesteia si
perspectiva comparativa ce rezultd prin raportarea la concurenti.

Gama de produse sau
mixul de produs include
mai multe sortimente
diferite ca mdrime,
calitate, pret, culori,
etc. iar dezvoltarea ei
depinde de cerintele
consumatorilor,

In raport cu functiile particulare pe care le exercitd produsele in cadrul gamei
sortimentale, se pot clasifica in produse:

- leader - care contribuie la realizarea celei mai mari cifre de afaceri.
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- de apel - cu ajutorul cdrora sunt atragi clienti spre firmd si care contribuie la
vanzarea produselor leader.

- de asigurare a viitorului - care sunt concepute ca viitoare produse leader.
- reglatorii - care compenseazd fluctuatiile de vanzare ale produselor leader.

- tactice - care sunt folosite pentru a intra Tn competitie cu gama
concurentilor,

Procesul complex de creare a noi produse, ce se desfasoard in marile campanii,
are la bazd o strategie clard, care are patru scopuri fundamentale, si anume:
concentrarea efortului la nivelul echipei, integrarea eforturilor functionale sau
departamentale, delegarea de autoritate membrilor echipei, utilizarea unui
management bazat pe initiativd gi nu pe reactie.

Pentru marile companii formularea unei carte a inovatiei sau a unei declaratii cu
privire la strategia firmei constituie fundamentul inovarii.

De fapt, in fiecare etapd ce urmdreste ideea dacd este valoroasa si
trebuie dezvoltatd sau trebuie sd se renunte la ea.

1. Generarea ideii - este punctul de plecare in dezvoltarea unui nou
produs, si constd in cdutarea continud, sistematicd si nu Thtdmpldtoare a
oportunitatilor. Experienta aratd, cd pentru fiecare nou produs se lanseazd
peste 50 de idei.

Studiile aratd cad "principala sursd de idei este inventatorul particular, a cérui
activitate poate fi analizatd consultdnd dosarele Oficiului de brevete sau
sdptdmdnalul "Oficial Journal”. Putini inventatori apreciazd potentialul
comercial al ideilor lor, iar aceea care o fac sunt intdmpinati de reguld cu
rdceald de fabricantii potentiali, dar aproape toti isi breveteazd ideile”

2. Selectarea ideilor in scopul elimindrii celor care nu ar fi eficiente si
reducerea astfel a numdrului lor.

3. Crearea si testarea conceptului
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Ideile selectate, considerate atractive trebuie testate pe piata potentiald.
Pentru aceasta, ideea de produs ce vizeazd un nou produs pe care firma l-ar
putea oferi, trebuie transformatd th conceptul de produs care reprezintd o
versiune a ideii, ce evidentiazd trdsaturile lui caracteristice si beneficiile
(avantajele) ce le oferd consumatorilor. Este foarte importantd imaginea
produsului care reprezintd modul n care consumatorul percepe produsul, fiind
astfel capabil sd decidd dacd-l va utiliza sau nu, ce sumd sunt dispusi sd
cheltuiasca.

Managerul dupd ce s-a convins cd ideea concordd cu capacitatea sa tehnologicd,
cu priceperea si potentialul sdu, formuleazd conceptul de produs, precizénd
necesitatea pe care o va satisface si forma pe care o va lua. Specialistul
marketing transformd ideea n cdteva alternative de produs pe care le
testeazad pe piatd.

De obicei, conceptul de produs se prezintd consumatorului th mod fizic sau
simbolic printr-o descriere reald, care asociatd cu imaginea de pe calculator fi
dd posibilitatea potentialului consumator sd se decidd si sd rdspundd la un
chestionar. Pe baza rezultatelor se extrapoleazd si se estimeazd volumul
vanzdrilor, dar trebuie sd tind seama si de incertitudini.

Informatiile obtinute Tn aceastd etapd fundamenteazd strategia de marketing
pentru introducerea noului produs care s-a dovedit atractiv la testare.

4. Analiza economicd este o etapd foarte importantd deoarece ea decide dacd
se trece la etapa urmdtoare, dacd produsul respectiv oferd o oportunitate
profitabild sau nu. Ea vizeaza doud aspecte: de marketing si financiare.

Analiza de marketing se va ocupa cu:
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- descrierea pietelor tinte.

- prognoza vdnzdrilor.

- pozitionarea produsului.

- estimarea reactiilor concurentilor.

- calcularea pierderilor estimate datoritd “canibalismului® (trecerea
concurentilor la noul produs).

- specificarea trdsaturilor calitative ale produsului.
- strategia distributiei.
- estimarea necesitdtilor promotionale.

Analiza financiard are ca scop prognozarea costurilor de productie §i a
dinamicii lor, a volumului vanzdrilor, a profiturilor etc.

Dacd se ajunge la concluzia, cd noul produs conduce la obtinerea de beneficii se
va trece la crearea singulard in forma fizicd a acestuia.

5. Dezvoltarea produsului este etapa in care, in sférgit ideea se converteste

ntr-o formd tangibild. Dupd ce s-au luat deciziile cu privire la caracteristicile
produsului: mdrime, formd, componente materiale, performante, desing,
ambalaj, marcaj se trece la realizarea prototipului de care se ocupd
compartimentul de cercetare-dezvoltare. Prototipul va fi testat functional in
conditii de laborator si teren si eventual se fabrica si o serie zero.

6. Comercializarea este ultima etapd n care dupd ce noul produs a fost
omologat (ihregistrat la Oficiul de Stat pentru Inventii §i Mdrci) el se lanseazd
pe piatd si astfel intrd in prima fazd a ciclului de viata.
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In aceastd etapd au mare importantd actiunile ce trebuie intreprinse si anume:
stabilirea perioadei de lansare si a zonei teritoriale, alegerea canalelor de
distributie, pregdtirea unui climat favorabil de primire a noului produs,
alegerea modalitdtilor de comercializare si pregdtirea fortelor de vanzare.

Relatiile internationale (achizitionarea de know-how, francizarea,
licentierea)

Cauzele pentru care o firma recurge la internationalizare sunt multiple si de
naturd complexd. Ele pot fi clasificate in cauze de naturd comerciald si cauze
de naturd economicd.

Problema patrunderii pe pietele externe trebuie plasatd in contextul strategiei
de internationalizare a intreprinderii.

Fiecare intreprindere care urmareste sa fie prezentd pe piafa internationala
trebuie sd pund la punct o strategie care sa-i permitd obtinerea avantajelor
dorite. O asemenea strategie urmeazd un proces complex, care Tncepe cu
analiza informatiilor despre pietele externe si cele referitoare la potentialul
firmei, continud cu determinarea obiectivelor internationale, dupd care
urmeaza stabilirea alternativelor de internationalizare. Aceste alternative
cuprind, in fapt, modalitdtile de intrare pe piata internationald care trebuie
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analizate sub aspectul avantajelor si dezavantajelor pentru a se putea alege
modalitatea de intrare cea mai potrivitd.

Modalitdtile concrete de prezentd Tn strdindtate, de intrare pe pietele strdine
sunt numeroase si, potrivit literaturii de specialitate, pot fi grupate in trei
mari categorii:

> Operatiunile comerciale internationale. Internationalizarea afacerilor
se poate realiza prin extinderea in strdindtate a relatiilor de
aprovizionare-desfacere, adicd prin operatiunile de import-export.
> Implantarea ‘in strdindtate, realizatd pe calea investitiilor directe,
ceea ce presupune o optiune pe termen lung din partea firmei
investitoare si participarea la gestiunea societatii din tara tertd.
> Aliante si cooperari internationale, ce au Th vedere stabilirea de relatii
durabile in vederea realizarii unei strategii comune de management h
domenii determinate de activitate. Aceste relatii pot avea caracter
informal (concertari la nivel managerial), se pot intemeia pe contracte de
cooperare sau se pot realiza th cadrul unor structuri institutionalizate.
Principalele forme de aliante si cooperari internationale sunt
urmdtoarele:
- cooperarile pe baze contractuale, in care pot fi incluse contractele de
licentd, francizd, subcontractarea;

- aliante strategice sub forma de asociatii, consortii pentru construirea
de obiective Tn comun, livrdri la cheie, consulting-engineering etc..

- cooperarea institutionalizata, reprezentatd de societdtile mixte.

Licentierea
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Acordul de licentd reprezinta un transfer de drepturi de proprietate privind
brevete, mdrci, know-how contra platii unei redevente si a unui procent din
valoarea vanzdrilor sau din profitul obtinut Tn urma folosirii licentei. Obiectul
licentei 7 pot face patentele (care protejeaza tehnologia de productie,
procesul de productie) sau marcile (care protejeazd numele unui produs).

Firmele mai mici pot apela la licentiere daca
vor sd beneficieze de experientd, know-how-ul
licentiatorului fard sd implice prea mult capital
propriu. O societate multinationald poate folosi
aceeasi strategie pentru a intra rapid pe
diferite piete, pentru a profita de conditiile
oferite de acestea §i pentru a nu le permite
concurentilor sdi accesul facil in aceste zone.

Dezvoltarea de noi produse este deosebit de importantd pentru nivelul
competitivitdtii unei firme. Cumpdrarea unei licenfe este o alternativd la
procesul de cercetare desfasurat in cadrul firmei, proces care poate fi
costisitor si de lungd duratd.

Franciza

Francizarea este, in esentd, un aranjament comercial prin care o persoand,
cedentul, acordd unei alte persoane, beneficiarul, permisiunea de a se folosi Tn
afaceri de drepturi intelectuale si materiale apartindnd cedentului. In schimb,
francizorul primeste o serie de redevente si drepturi ca procent din
rezultatele activitdtii francizatului. In general, contractul de franciza este de
lungd duratd.
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Succesul unei francize depinde de experientd si competenta partilor. In cadrul
acestui acord, francizorul furnizeaza produsul sau serviciul care face obiectul
contractului, un model de gestiune, marca sa, iar francizatul aduce ca aport
cunostinfele sale in legaturd cu piata locala, capitalul si spiritul sau
intreprinzator. Franciza combind astfel experienta de gestiune a marii
ntreprinderi si flexibilitatea si dinamismul firmelor mici si mijlocii.

Ca variantd de intrare pe
pietele externe, franciza
poate fi adoptatd cand
produsul este standardizat,
cdnd intreprinderea hu are
intentia sa-si asume riscurile
referitoare la  costurile
foarte mari pentru a intra
pe mai multe piete, cénd
cumpdrdtorul trebuie
asigurat de calitatea
produsului si cdnd este
necesard dezvoltarea capacitdtii de initiativd pentru a avea succes pe piatd.
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