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CUVANT INAINTE

Programul Innotech Student este ca o investitie in viitor, prin care studentii au fost incurajati
sa urmeze drumul antreprenoriatului si sa creeze la randul lor locuri de munca. La
momentul zero au fost o serie de consultdri dedicate apelului si toti erau incantati sa vada
cum reprezentantii stundetilor sunt implicati si pregatiti sa dea restart mentalitatii de
business. lar acela a fost un moment de curaj pentru tinerii care au indraznit sa viseze.
Curajul este abilitatea de a rezista in fata oricarei provocari cu consecventa si hotarare. Este
fermitatea, motivatia si cea mai pura forma de ambitie. Daca privim spre urmatorii ani,
vedem ca Politica de Coeziune 2021-2027 ne aduce noi oportunitati importante pentru ca
tinerii sa acceada pe piata muncii. Prin Programul Educatie si Ocupare, vom continua sa
investim in antreprenoriatul studentesc. Sunt bani europeni pentru formarea de
competente antreprenoriale, formarea in management de proiect, organizational sau
strategic, acoperirea costurilor de calificare la locul de munca, creare de noi locuri de munca
prin initierea de afaceri, inclusiv in zona economiei sociale (start-up) sau incubatoare de
afaceri..

Promovarea si dezvoltarea programelor de studii flexibile si corelate cu cerintele pietei
muncii sprijine tranzitia verde si tranzitia digitala pentru toti tinerii. Educatia antreprenoriala
sporeste capacitatea de angajare. Cel mai mare beneficiu este acela ca, pentru fiecare
student care devine antreprenor, mai multi studenti pot ajunge in roluri “intraprenoriale” —
inovand din interior, imbunatatind productivitatea, competitivitatea si rezilienta economica.
Intr-o perioada in care economia nationald a fost greu incercatd, programul Innotech
Student a dat curajul unor tineri bine pregatiti, calificati si ambitiosi sa isi materializeze
ideile inovatoare”.

De fapt, in economia antreprenoriala investitiile Tn capitalul uman sunt un factor esential al
bazata pe antreprenoriat prospera cand este sustinutd de resurse umane cu o calificare
inalta. Importanta capitalului uman in dezvoltarea economica sporeste odata cu avansarea
catre societatea cunoasterii, iar orientarea statelor lumii catre economia inovationala ridica
problema asigurarii cu resurse de munca a acestui tip de dezvoltare. Ca urmare, in toate
tarile lumii se fac eforturi conjugate in vederea sporirii nivelului de educatie a locuitorilor
lor. Cunostintele mereu au fost fundamentul si generatorul dezvoltarii social-economice, dar
in economia contemporana ele asigurda avantaje competitive numai celor, care pot sa le
utilizeze rapid si eficient, inclusiv in domeniul antreprenoriatului.
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CAPITOLUL 1. PROIECTUL POCU 142100 - ATELIERUL
DE BUSINESS

Scopul proiectului ATELIERUL DE BUSINESS — POCU 142100 este cresterea numarului
absolventilor de Tnvatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de
munca, urmare a accesului la activitati de finvatare la un potential loc de
muncd/cercetare/inovare, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv
identificate conform SNC si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI.

Prin proiectul ATELIERUL DE BUSINESS au fost formati in domeniul antreprenoriatului un
numar de 339 studenti, doctoranzi si cursanti din regiunile mai putin dezvoltate ale
Romaniei, prin derularea de activitati de aprofundare a competentelor antreprenoriale si
profesionale prin: stagii de practica si consiliere antreprenoriala.

Au fost acordate micro-granturi de pana la 60.000 euro pentru 23 persoane, ca urmare a
activitatii de selectie de planuri de afaceri, din grupul tinta din regiunile mai putin dezvoltate
ale Romaniei.

Competitivitatea pe piata muncii este direct determinata de nivelul de educatie si calitatea
pregatirii educationale a resursei umane. Obiectivul general al proiectului va genera pe
termen mediu si lung efecte pozitive in ceea ce priveste dezvoltarea capitalului uman si
cresterea adaptabilitatii angajatilor pe piata muncii prin asigurarea concordantei dintre
formarea profesionala si cerintele locului de munca si generarea de noi oportunitati pentru
angajati de a se integra cu succes pe o piata a muncii moderna.

In plus, proiectul contribuie la atingerea obiectivului general al programului POCU si anume
dezvoltarea resurselor umane prin cresterea accesului la un sistem de educatie si formare
profesionalade calitate, stimularea ocuparii, cu precadere pentru tineri, reducerea saraciei si
a excluziunii sociale prin facilitarea accesului de servicii sociale si de sandtate - prin
activitatile de formare, stagiile de practica, consilierea antreprenoriala si schema de grant.

Impactul asupra grupului tinta are urmatoarele rezultate cantitative si calitative:

- 339 persoane beneficiare de formare in domeniul Competentelor Antreprenoriale,
297 certificate de absolvire autorizate ANC obtinute

- 27 persoane beneficiare de stagii de practica

- 27 persoane beneficiare de consiliere antreprenoriala

- 25 deintreprinderi infiintate, 25 contracte de subventie semnate

- 23 planuri de afaceri finantate si mentinute pe o perioada de minumum 18 luni in
timpul implenentarii proiectului ATELIERUL DE BUSINESS.
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Proiectul a adus membrilor grupului tinta beneficii ce pot fi atribuite exclusivimplementarii
proiectului, dupa cum urmeaza:

dezvoltarea competentelor antreprenoriale, precum si obtinerea unei diplome
acreditate ANC 1n acest sens - ca urmare a participarii la cursul de formare
“Competente Antreprenoriale”;

dezvoltarea antreprenoriala si profesionala aprofundata si specifica - ca urmare a
participarii la activitatile de stagii de practica, a beneficierii de consiliere
antreprenoriala;

finantarea a 23 idei de afaceri si cresterea ocuparii in randul grupului tinta - ca
urmare a derularii schemei de grant.

Proiectul a generat alte elemente de valoare adaugata:

dezvoltarea economica a regiunilor mai putin dezvoltate ale Romaniei;

cresterea numarului de persoane ocupate si scaderea somajului in regiunile mai
putin dezvoltate ale Romaniei, ca urmare a infiintarii si finantarii a 23 intreprinderi -
crearea a 60 noi locuri de munca (83 incluzand persoanele ale caror planuri de
afaceri au fost selectat si care au fost angajate in propriile intreprinderi;

dezvoltarea colaborarii intre mediul de afaceri din regiunile vizate si Solicitant,
respectiv intreprinderile nou infiintate - ca urmare a realizarii de parteneriate in
cadrul activitatii de organizare a stagiilor de practica, respectiv ca urmare a semnarii
de Acorduri de parteneriat intre Solicitant, Parteneri si intreprinderile nou-infiintate.

Prin aceste acorduri de parteneriat, solicitantul si partenerii si-au luat anagajamentul de a
promova intreprinderile infiintate (atat prin promovarea activitatii economice a

acestora, prezentarea acestora ca exemple de bune practici, cat si prin apelarea la acestea
pentru prestarea de servicii sau achizitionarea de bunuri), prin diferite modalitati:

promovarea online, pe site-urile si paginile de social media ale acestora,

promovarea pe teren, in cadrul activitatilor curente derulate de acestea (cursuri de
formare, activitati de animare, proiecte comunitare etc.),

sustinerea de sesiuni de transfer de bune practici catre alte grupuri tinta relevante,
elaborarea, prin colaborarea dintre Solicitant, Parteneri si reprezentantii legali ai
intreprinderilor infiintate prin proiect, a unui ghid de bune practici cu privire la
activitatile antreprenoriale in regiunea de dezvoltare vizata.

Pentru diferite teme secundare au fost rezervate anumite procente in alegerea planurilor de
afaceri, respectiv:

minim 10% din valoarea totala a granturilor va fi alocat catre planuri de afaceri care
promoveaza tema secundara “Inovare sociala”,

minim 20% din valoarea totala a granturilor va fi alocat catre planuri de afaceri care
promoveaza tema secundard “Imbunatatirea accesibilitatii, a utilizrii si a calitatii
tehnologiilor informatiei si comunicatiilor”.
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CAPTITOLUL 2. SCOPUL SI DESCRIEREA GHIDULUI DE
BUNE PRACTICI PENTRU ANTREPRENORI

2.1. Scopul ghidului de bune practici

Ghidul de bune practici pentru antreprenori reprezinta unul din produsele finale ale
proiectului ATELIERUL DE BUSINESS. Acest ghid a fost elaborat pornind de la experientele
reale ale celor 23 studenti antreprenori care au finalizat derularea proiectului ATELIERUL DE
BUSINESS.

Scopul ghidului este de a oferi informatii de baza, insa nu acopera toate nevoile
antreprenorilor. Din experienta proiectului ATELIERUL DE BUSINESS stim ca orice afacere
este diferitda in functie de domeniul in care este dezvoltata, de specificul ei, de resursele
necesare, fie materiale si/sau umane, de contextul local, de calitatile antreprenorilor si
investitia lor, de educatia lor economicd si/sau antreprenoriald, de asteptarile
antreprenorilor.

Ghidul vizeaza aspectele generale de interes pentru orice antreprenor, fie tanar sau mai in
varsta, aspecte care pot oferi un punct de pornire in deschiderea unei afaceri, precum si
ajutorul in a identifica, mai departe, alte surse de informare si de sprijin pentru situatiile mai
specifice ale acestora.

Tn prezent existd multe cirti apdrute despre antreprenori si anteprenoriat, cirti de unde se
pot trage concluzii si cu ajutorul lor si a altor informatii adunate, se poate decide
deschiderea unei afaceri sau nu.

Aspectul important care s-a remarcat la grupul de tineri antreprenori monitorizati prin
proiectul ATELIERUL DE BUSINESS este curajul lor de a participa la restartarea mentalitatii
de business. Acesti tineri au avut curajul sa indrazneasca sa viseze! Curajul este abilitatea
de a rezista in fata oricarei provocari cu consecventa si hotarare. Este fermitatea si cea
mai pura forma de ambitie.

2.2. Motivatia antreprenoriatului (din experienta antreprenorilor din cadrul
proiectului ATELIERUL de BUSINESS)

Antreprenoriatul in randul tinerilor in regiuni defavorizare, mai putin dezvoltate, este
procesul de creare a unei noi afaceri care va utiliza resursele locale si va oferi valoare
clientilor, o alternativa de a valorifica resursele existente. Rolul principal in antreprenoriat il

5
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joaca antreprenorul (omul de afaceri).

Antreprenorul este:

e persoana care identifica oportunitatea unei afaceri, 1si asuma responsabilitatea
initierii acesteia si obtine resursele necesare pentru inceperea activitatii,

e persoana care isi asuma riscurile conducerii unei afaceri,

e persoana care gestioneaza resursele necesare functionarii unei afaceri bazate pe
inovatie,

e persoana fizica autorizatd sau o persoana juridica care, in mod individual sau in
asociere cu alte persoane fizice autorizate sau cu persoane juridice, organizeaza o
societate comerciala in vederea desfasurarii unor fapte si acte de comert, in scopul
obtinerii de profit prin realizarea de bunuri materiale, respectiv prestari de servicii si
vanzarea acestora pe piatd, in conditii de concurenta.

De ce antreprenoriat in regiuni mai putin dezvoltate?

e Sustinerea antreprenoriatului a devenit o prioritate ca solutie pentru dezoltarea
sustenabila a zonelor defavorizate, mai putin dezvoltate, reducerea migratiei si a
somajului.

e Antreprenoriatul trebuie promovat ca alternativa serioasa pentru cariera
profesionala clasica.

e Prin diverse programe europene si nationale antreprenoriatul a inceput sa fie
promovat in scoald, educatia antreprenoriala timpurie fiind vitala pentru formarea
aptitudinilor si a comportamentului intreprinzator in societatea romaneasca.

Sustinerea antreprenoriatului a fost accelerata in UE, in foarte multe state devenind
importante formularea politicilor pentru dezvoltare economica rurald, prin revitalizarea
zonelor rurale, a traditiilor populare si exploatarea potentialului economic local.

Antreprenoriatul este unul dintre principalii factori de succes pentru Strategia UE 2020,
promovarea si sustinerea antreprenoriatului fiind prevdzute intr-o serie de actiuni care
urmaresc cresterea inteligenta, politica industriald, cercetarea-inovarea sau educatia.

Avantajele unei afaceri in zonele defavorizate, mai putin dezvoltate:

e preturile terenurilor si ale constructiilor sunt mult mai mici decat in alte regiuni;

e in majoritatea zonelor defavorizate, mai putin dezvoltate, exista forta de munca
numeroasa si iefting;

e resursele materiale sunt disponibile la preturi mici;

e n multe domenii de afaceri lipseste practic concurenta direct3;

e existenta unei piete potentiale neexploatate reprezinta o “mina de aur” pentru orice
intreprinzator.

Tncurajarea dezvoltdrii antreprenoriatului in zonele defavorizate, mai putin dezvoltate,

6
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poate contribui la cresterea productivitatii in aceste zone si, pe aceastad baza, la cresterea
standardului de viata al locuitorilor din zonele respective.

Din experienta tinerilor antreprenori beneficiarl ai proiectului ATELIERUL DE BUSINESS am
selectat cateva motive, cele mai uzuale, care au convins pe tineri sa fie antreprenori:

2.2.1. indeplinirea visului!

Unii antreprenori din proiectul ATELIERUL DE BUSINESS au mentionat drept motivatie
principald posibilitatea de a-si urma un vis. Desi acest lucru poate fi realizabil si din postura
de angajat, nu doar de antreprenor, satisfactiile pot fi cu atat mai crescute cu cat visul se
contureaza conform propriilor dorinte si asteptari. De asemenea, proiectul ATELIERUL DE
BUSINESS demonstreaza faptul ca oricine isi poate urma visul, indiferent de varsta (aplicantii
nostri au de la 21 de ani pana la 60 de ani), de idee si de resursele pe care le are la
dispozitie.

ZIMA BLACK SRL (www.zimablack.com) este societatea infiintata de un antreprenor,
beneficiar al proiectului ATELIERUL DE BUSINESS din Brasov. Misiunea ZIMA Black este de a
invoca experienta utilizatorilor unei aplicatii de fitness si nutritie, oferind un serviciu
personalizat si interactive pentru cleinti pentru a livra solutiile necesare adoptarii si
sustinerii pe termen lung al unui stil de viasa sanatos si longeviv.

ZimaFit , produsul societatii, este o poveste romaneasca despre prietenie si dorinta de
afirmare a trei tineri din Brasov, care se cunosc inca din copilarie. Mesajul acestora, care au
reusit sa creeze cu resurse limitate o aplicatie completa de fitness si nutritie, este acela al
unui spirit tineresc care nu a fost inca sufocat de problemele societatii si care continua sa
creadad intr-o lume mai buna si mai sanatoasa.

Aplicatia ZimaFit reprezinta o experientd complet automatizata care tine locul unei
colaborari cu un antrenor de fitness si un nutritionist avizat. Programele hiper personalizate
de nutritie si antrenament sunt construite pe o serie lunga de parametri personali care tin
atat de fiziologie, cat si de obiectivele utilizatorilor si care permit, algoritmilor din spatele
aplicatiei, sa genereze in timp real variatii personalizate cu o precizie si rapiditate imposibila
pentru un antrenor obisnuit.

ZimaFit lupta pentru o lume in care nivelul de educatie in ceea ce priveste abordarea unui
stil de viata sanatos este unul ridicat, iar fiecare cetatean isi poate permite sa apeleze la
resurse profesionale pentru a beneficia de sprijinul necesar pentru a duce o viata sanatoasa
si echilibrata.

Sistemul ZimaFit automatizeaza mare parte din munca unui antrenor personal, ceea ce ne
permite sa oferim un serviciu accesibil pentru oricine, fara sa sacrificam in vreun fel calitatea
acestuia.
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Una dintre valorile principale ale proiectului este ancorarea sa in cele mai recente
descoperiri ale stiintei medicale. Responsabil pentru aplicarea rigurozitatilor medicale
necesare este Dr. Medic Pozna lustin, care s-a asigurat ca fiecare functie introdusa are o
baza cat se poate de solida.

Daca vrei sa testezi pe pielea ta de ce este capabila aplicatia ZimaFit, o poti gasi cu usurinta
pe magazinele de aplicatii GooglePlay si AppStore.

Viziunea Zima Black este de a crea un ecosistem auto-sustenabil de produse si servicii
integrate care sa ofere clientilor planuri si rutine de activitati sportive, nutritie si suplimente
la cea mai Tnalta calitate si personalizate pentru nevoile lor, folosind o retea de consultanti
din domeniu, analiza statistica si algoritmi de inteligenta artificialda. Scopul nostru final este
de a c crea un intreg univers virtual si fizic, dotat cu servicii, locatii si produse de cea mai
inalta calitate pentru comunitatea noastra de clienti intr-o atmosfera motivanta,
competitiva si cu suport social.

2.2.2. Transformarea experientei acumulate in propria afacere

Pentru a transforma ceea ce stiti deja intr-o afacere de viitor, nu sunt necesari zeci de ani de
munca. Se vor invata multe lucruri pe parcurs si veti completa experienta deja dobandita cu
alte cunostinte. Daca lucrati de o anumita vreme intr-un domeniu, ati remarcat deja cum
functioneaza acesta si ati identificat idei noi de imbunatatit. Detineti cel putin informatiile
de baza pentru a deschide o afacere in domeniul in care aveti o anumita experienta de
lucru.

Transformarea experientei acumulate in propria afacere este si motivul pentru unul din
beneficiarii proiectului ATELIERUL DE BUSINESS, care a deschis in Cluj-Napoca societatea
GEOSENSING ENGINEERING SRL (www.geosensing.ro) care se doreste sa activeze in
domeniul ingineriei, vizand piata constructiilor care au in comun ca si “materia prima”,
pamantul, vizand energia regenerabila si monitorizarea in ingineria geotehnica . Societatea
activeaza, pentru inceput, In zona metropolitana a municipiului Cluj-Napoca, un pol
economic aflat in plina dezvoltare, considerat a fi printre orasele cele mai inteligente ale
Romaniei, iar pentru viitor se are in vedere extinderea la nivelul Transilvaniei, iar la cerere,
la nivel national.

Compania a luat nastere in urma unui "know-how" acumulat de echipa in peste 10 ani de
activare in domeniul geotehnicii. Compania oferda servicii in domeniul monitorizarii
geotehnice si structurale, precum si in domeniul ingineriei regenerabile, prin determinarea
corectd a parametrilor termici necesari in proiectare.

Serviciile oferite:
- Monitorizare geotehnicd
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Monitorizarea geotehnica este un aspect crucial al oricarui proiect de constructie care
implica pamant sau roca. Aceasta implicd masurarea si analiza continua a diverselor
parametri geotehnici, cum ar fi presiunea apei in pori, nivelul apei subterane, stabilitatea
pantelor sau a excavatiilor adanci, printre altele. Toate aceste monitorizari sunt necesare
pentru a asigura siguranta si integritatea proiectului, si mai mult de atat sunt necesare prin
legislatie si normele in vigoare precum NP074-2022.

- Monitorizare structurald a cldadirilor
Compania ofera servicii de monitorizare digitala, cu senzori si sisteme de achizitie date
pentru orice tip de cladire, pod, structura de inginerie civila sau monumente istorice.
Datorita varietatii de senzori disponibili, solutile de monitorizare structurala pot fi
personalizate pentru a satisface nevoile unice ale fiecarui proiect.

- Testare in-situ si in laborator a parametrilor termici
Pentru proiectarea si executia optima a sistemelor de pompa de caldura de tip sol-apa sau a
geostructurilor geoenergetice este nevoie de o parametrizare cadt mai eficientd a
parametrilor termici ai pdmantului, din punct de vedere al conductivitatii termice a acestuia.
La momentul actual, intr-o proportie semnificativa, la baza proiectarii si executiei sistemelor
stau metode de calcul empirice si bazate pe experientd. O parametrizare corecta a
parametrilor termici ai pamantului poate duce la optimizari masive ale sistemelor
proiectate, aducand astfel economie si sustenabilitate pentru proiectul final, precum si la o
suplimentare eficienta in cazul instalatiilor cu probleme.

- Proiectare si monitorizare lucrdri de consolidare geotehnice
Venim cu solutii all-inclusive pentru probleme de stabilitate, suntem specializati in oferirea
de solutii pentru probleme de alunecari de teren. Proiectarea geotehnica a alunecarilor de
teren implica evaluarea stabilitatii locale si generale si proiectarea de masuri pentru oprirea
alunecarii sau pentru reducerea riscului de alunecare. Aceste aspecte necesita o intelegere
detaliata a geologiei, mecanicii pamantului sau rocilor din zona respectivd, precum si o
evaluare a cauzelor potentiale ale instabilitatii.

- Supervizare si consultantd in domeniul geotehnic
Consultata si supervizare in domeniul geotehnicii, monitorizarii, precum si al implementarii
sistemelor de energie regenerabild, suntem alaturi de client.

Viziunea companiei este de a oferi servicii inovative in domenii de viitor. Unul din scopurile
principale este acelea de a aduce conceptul de Internet Of Things mai aproape de domeniul
ingineriei Tn constructii, introducand metode care ajutd la cresterea gradului de
“inteligentd” a unui oras.

2.2.3. Fa o afacere de familie

Unii antreprenorii din cadrul proiectului ATELIERULUI DE BUSINESS si-au implicat familia in
cadrul afacerii. Membrii familiei au fost angajati cu forme legale, astfel incat sa beneficieze
de un venit stabil.

Este exemplul beneficiarului din Maramures, o studenta antreprenoare care si-a deschis
societatea ANDREEA  ARTIZANAT SRL (https://www.facebook.com/profile.php?id=
9
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100090125990455) in satul Barsana. Desi nu a activat in domeniul fabricarii de produse din
material textile, ca orice maramuresean get beget a cusut in casa tot felul de camesi. ii,
stergare etc. Transformarea obiceiurilor si a portului popular intr-o afacere pentru a putea
bucura zecile de mii de turisti care calca plaiurile maramuresene si nu numai pe acestia este,
in principal, o afacere de familie, pozitionata indeosebi in satul Barsana.

Societatea ANDREEA ARTIZANAT SRL este un atelier de productie in domeniul textilelor,
dotat cu echipamente profesionale tehnice.

Misiunea societatii este promovarea unui stil traditional Tn ceea ce priveste imbracamintea
si articolele textile pentru design interior, dar in acelasi timp inovativ, la moda si
introducerea elementelor traditionale in tendintele actuale. Solicitantul si-a propus sa
contribuie la cresterea competitivitatii in domeniu, combinand inovatiile tehnologice cu
expertiza tehnica pentru a asigura un grad inalt de satisfactie in randul clientilor.

Viziunea societatii este sa devind prima optiune a clientilor in furnizarea unui pachet
complet de produse de calitate in domeniul croitoriei de articole textile. Societatea si-a
propus satisfacerea solicitdrilor clientilor prompt si la nivel calitativ maxim, bazandu-se pe
valori precum: profesionalism, responsabilitate, onestitate si respect.

2.2.4. Fii propriul sef

Este mult mai confortabil sd fii angajat — au remarcat toti beneficiarii proiectului ATELIERUL
DE BUSINESS, de la infiintarea societatii pana la plata salariilor si a impozitelor si taxelor la
stat.

Dand dovada de curaj si determinare au ales, in final, statutul de antreprenor si sa se bucure
de munca depusa pe cont propriu, sa fie propriul sef.

Motivul pentru a fi propriul sef |-a determinat si pe unul din beneficiarii proiectului
ATELIERUL DE BUSINESS care si-a deschis o societate in Lugoj si cu un punct de lucru in Cluj-
Napoca. De ce punct de lucru in Cluj-Napoca? Pentru ca acest oras reprezinta un pol de
crestere inteligentd in ceea ce priveste companiile de IT din Romania. Este vorba de
societatea CEVA Al SRL (https://www.someai.ro/, https://www.facebook.com/someai.
Tech).

El a inceput si-si urmeze visul de a deveni programator acum mai bine de 10 ani. In tot acest
timp, un lucru a fost destul de clar — viitorul este acest domeniu ce necesita cercetarea si
dezvoltarea inteligentei artificiale. Dupa aproape un deceniu de cand a pornit pe aceasta
calatorie, aproape toti prietenii din facultate si colegii de la lucru sustin faptul ca inteligenta
artificiala si machine learning au o dezvoltare accelerata. Din cauza acestui lucru, a decis sa
fncerce sa creeze o companie ce va rezolva aceste aspecte pentru terti.

Data fiind experienta personala de programator, CEVA Al SRL construieste aplicatii si iteratii
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pentru clienti cu ajutorul inteligentei artificiale. Totodata intreprinde actiuni similare de
programare software catre terti. Serviciile noastre au la baza prioritatea SNCDI “Tehnologii
informationale si de comunicatii, spatiu si securitate” care pentru regiunile Vest si Nord-Vest
se refera la Tehnologia Informatiei si Comunicatiilor.

Viziunea societatii este aceea de a aduce mai aproape Internet of Things prin inteligenta
artificiald. Misiunea societatii este a oferi companiilor crestere prin inteligenta artificiala.
Valorile care definesc societatea sunt: inovativitatea, colaborarea si cresterea inteligenta.

2.2.5. Fa o schimbare

Anumiti antreprenori sunt motivati de dorinta de schimbare. Dincolo de motivele
mentionate anterior, beneficiarii proiectului ATELIERUL DE BUSINESS au actionat motivati si
de dorinta de a realiza o schimbare. Oportunitatea furnizata de proiect nu a reprezentat
decat un imbold pentru a-si asuma riscul de a deschide o afacere. Cei 23 de antreprenori
care au fost, in final, subventionati, reprezinta dovada ca dorinta de schimbare se poate
materializa conform asteptadrilor daca exista imboldul si vointa de a face ceva diferit.

Un beneficiar al proiectului ATELIERUL DE BUSINESS a infiintat o fima in satul Lapos, judetul
Prahova AOB LABS INNOVATION SRL (https://www.aoblabs.ro/), prin care si-a propus sa
extinda acoperirea LoraWan, cu tehnologii modern, pe toata suprafata Romaniei, creand
astfel oportunitati nelimitate pentru dezvoltarea de noiaplicatii, servicii de comunicare,
colectare de date si transmitere de informatiipentru a realize atat dezvoltarea praselor
inteligente in tara, cat si a mediului rural in aceeasi directie, imbunatatind calitatea vietii
cetatenilor romani si a mediului din acele zone.

Viziunea societatii AOB LABS INNOVATION SRL:

- Sa fim furnizorul de acoperire HNT preferat in Romania si sa oferim servicii complexe
pentru SmartCity,

- Sa fie ecosistemul preferat de loT (Internet of Things) din tara, folosind tehnici mai
ecologice si avansate decat competitia, oferind acces la o plaja larga de aplicatii si
functionalitati smart ce vor devein fundamentale in dezvoltarea economic a zonelor
slab dezvoltate si vor imbunatati calitatea vietii tuturor cetatemnilor beneficiary de
acoperire.,

- Tehnologia poate asigura dezvoltarea sustenabild a comunitatilor locale; promovarea
de noi tehnologii si solutii va asigura dezvoltarea durabila si cresterea nivelului de
trai fara afectarea mediului inconjurator.

Valorile echipei:
- Sunt proactivi,
- Se orienteaza inspre viitor si chiar ei conduc schimbarea,
- Se concentreaza asupra posibilitatii si nu asupra dificultatilor si transforma indeciziile
cu decizii si reactivitatea cu proactivitatea,
11
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- Fac diferenta prin curaj si determinare pentru ca pana si un mic progres azi, va duce
maine la un rezultat mare.

Un alt antreprenor, beneficiar in cadrul proiectului ATELIERUL DE BUSINESS a identificat
nevoia oamenilor din Calarasi de a avea un centru oftalmologic si a infiintat societatea
COR HEALTH TECHNOLOGY SRL (https://visionaria.ro/) in Calarasi, intr-o prima faza,
urmand deschiderea de puncte de lucru si in alte localitati unde este necesar.

Societatea ofera:

- servicii de consultatii — pentru a identifica afectiuni ocular la pacienti de toate
varstele; aceste afectiuni se pot identifica cu ajutorul dotarilor facute in societate;
fnurma acestor consultatii realizate de optometrist se poate trece la urmatorul nivel
de acordare a serviciilor si se ofera

- servicii de prescriptie medicalda — care sunt relizate de optometrist si care apoi poate
prescrie/recomanda ochelari

- produse medicale — pentru cei care vor sa achizitioneze de la societate ochelari se
pot oferi produse medicale precum: rame ochelari, lentile HMC (cel mai folosit
tratament antireflexiv), lentile heliomate, lentile tratament lumina albastra (pentru
calculator), orice fel de lentile la cererea clientului (diversificarea tratamentelor).

Misiunea societatii este sa Tmbunatateasca calitatea vietii pentru persoanele cu
probleme de vedere.

Viziunea societatii: Cu o vedere clara, se schimba perspectiva asupra vietii tale!

2.2.6. Fii tu schimbarea in bine

Antreprenorii au un rol important pentru economie si societate, in general, intrucat
genereaza venituri, locuri de munca, pot contribui la inovatie si la schimbari de mentalitate.
Cea mai mare parte a antreprenorilor din cadrul proiectului ATELIERUL DE BUSINESS au
marturisit ca doresc sa produca o schimbare in Romania. Si dvs va puteti gasi motivatia in
contributia pe care o veti aduce in societate, indiferent de domeniul de activitate in care va
doriti sa deschideti o afacere.

IZOLAND EST SRL (www.izolare-spuma.com ) este o societate deschisa de unul din
antreprenorii beneficiari ai proiectului ATELIERUL DE BUSINESS in regiunea Sud-Muntenia,
mai exact la Calarasi. Scopul intreprinderii este acela de a asigura mediul propice pentru
desfasurarea vietii de toate zilele sub toate formele ei. Cred ca oamenii se simt bine si
performeaza in momentul in care starea lor fizica este la cote inalte. Pentru aceasta,
confortul termic este un factor foarte important. Cu gandul la toate acestea, societatea a
propus solutii de izolare termica fiabila si economica pe termen lung.

Misiunea consta in furnizarea de solutii prin care sa raspunda rapid, economic, competent si
la nivelul amplorii cererii clientilor, achizitionarea de noi utilaje in vederea cresterii
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productivitatii si eficientei, accesarea proiectelor de anvergura din punct de vedere tehnic,
optimizarea continua a tuturor proceselor, intarirea pozitiei pe piata interna si patrunderea
pe noi piete.

Afacerea se bazeaza pe o calitate ridicata a izolatiei termice, ce are o durata de viata
ridicatd, iar intretinerea fiind minima. Fiind un produs ce a intrat pe piata din Romania
tarziu, comparativ cu tarile din Vest, a castigat rapid increderea clientilor, datorita gradului
de eficienta. Pentru viziunea firmei, este important satisfacerea si fidelizarea clientilor.

Valorile care caracterizeaza societatea sunt:

e Profesionalism - o atitudine responsabila, eficienta si construita pe dezideratul
increderii fata de toti clientii si colaboratorii companiei.

e Atentia pentru client — gdsirea celor mai bune solutii pentru nevoile clientilor nostri.

e Consiliere de calitate adresata oricarui client care doreste sa beneficieze de serviciile
si de solutiile noastre.

e Eficientda — Promovarea unei atitudini corecte fata de clienti — fiindu-le oferite
informatii relevante care sa ajute in luarea deciziilor si fiindu-le respectate timpul si
preferintele personale.

e Pro-activitate - abilitatea de a aprecia oportunitatile de piata si aplicarea solutiilor
eficiente pe fiecare canal de distributie.

e Spirit de echipa — implicarea tuturor membrilor companiei. Doar prin coeziune
autentica, prin promovarea si fncurajarea dezvoltarii competentelor personale
relevante pentru binele tuturor, compania poate reusi sa dobandeasca o pozitie
stabild si respectata.

Daca definim izolatia cu spuma poliuretanicd, am putea spune cad aceasta este o metoda
completa de izolatie. lzolatia cu spuma poliuretanica reprezintd o metoda de izolatie
eficienta si anume termo, fono si hidroizolatie care poate adera la aproape orice suprafata,
printre care betonul sau lemnul. Aceasta poate fi pulverizatd, realizand: izolatii pentru
acoperis, izolatie mansarda, izolatie pod, izolatie hala, izolatii pentru peretii exteriori sau
interiori sau pe planseu. Spuma izolatoare sigileaza complet suprafetele si reduce schimbul
de aer cu exteriorul, ceea ce inseamna o temperatura constanta in casa, crednd astfel un
efect izoterm si totodata scazand costul facturilor. Spuma este produsa din doua
componente lichide (Poliol si Izocianat) care sunt combinate si sunt aplicate la fata locului in
straturi multiple, reactia are loc in cateva secunde, spuma marindu-si volumul, umpland
astfel toate spatiile libere. Sigileaza orice crapatura si formeaza o bariera cu exteriorul.

Produsele sunt:
J Spuma poliuretanica cu celula deschisa
J Spuma poliuretanica cu celula inchisa

Spuma poliuretanica cu celuld deschisd

Spuma poliuretanica cu celuld deschisa este un material ieftin cu performanta

asemanatoare cu cea a vatei bazaltice. Fiind o spuma izolatoare cu densitate micda, poroasa
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si asemandtoare unui burete o folosim doar in aplicatii de izolatie pod, izolatie pereti
interiori si izolatie hala neincalzita, acolo unde nu exista diferente mari de temperatura intre
interior si exterior. Folosirea acestui tip de spuma in izolatia mansardelor duce de cele mai
multe ori la aparitia condensului.

Spuma poliuretanica cu celuld inchisd

Spuma poliuretanica cu celuld inchisa este cel mai eficient material izolator existent, fiind cu
panad la 350% mai eficientd decat vata bazaltica sau polistirenul. Fiind o spuma foarte dura,
cu densitate mare, acesta va proteja lemnul de carii, rozatoare si orice alti daunatori, fiind
singurul material care protejeaza 100% de condens si mucegai, chiar si fara o folie anti
condens aplicatd. In plus, spuma izolatoare este si ignifuga, fiind incadrata in clasa B2/d0 de
reactie la foc. Eficienta sa extrema si faptul ca protejeaza de condens si mucegai face ca
acest tip de spuma sa poata fi folosita in orice tip de izolatie, fie ca vorbim de izolatie
mansarda, izolatie pod, izolatie planseu, izolatie pereti sau izolatie hala.

Pentru realizarea acestui tip de izolatie a fost necesara achizitia unor utilaje care sa faca
amestecul, dar si distribuirea prin pompare catre suprafata ce necesita izolatie.

Viziunea societatii este sa devind o prezentda dinamica pe piata izolatiilor termice din
regiunea Sud-Muntenia si al domeniilor conexe prin lucrari de calitate, realizate cu
echipamente de ultima generatie si personal calificat pentru munca prestata.

2.2.7. Dezvoltarea

Dorinta de a deveni antreprenor poate fi motivata fie de scopul de a deveni mai bun, de a
evolua si de a va demonstra ca puteti depasi anumite limite, fie din dorinta de a da ceva
societatii, de a acoperi o nevoie stringent aparuta.

Unul din beneficiarii proiectului ATELIERUL DE BUSINESS a declarat astfel: ,Ideea de afacere
a plecat de la dorinta de a deschide un Centru de recuperare psihocomportamentald atdt
in orasul de resedinta (Buhusi), cdt si in capitala de judet (Bacdu) in care sd reunim un
grup de specialisti in terapie comportamentala care sd ofere un sprijn real copiilor care
intdmpind problem de logopedie sau tulburari neuropsihice.”

Doamna in cauza, cu o experienta in sistemul educational de 35 de ani, datorita depopularii
orasului Buhusi dupa anul 1990 si a declinului economic, a decis sa se specializeze n
psihologie si sa continue sa ajute copiii si padrintii, in special copiii care au probleme in
dezvoltarea armonioasa si sandtoasa, cat si in integrarea in comunitate.

Tn urma experientei profesionale dobandite in domeniul educational de 35 de ani si avand o
comunicare directa cu tinerii, a constatat ca exista o nevoie esentiala de a promova diferite
terapii de recuperare si sesiuni de logopedie pentru a combate problemele tot mai des
intalnite din aceasta sfera: intarzieri in vorbire, balbaiala si anumite dificultati de pronuntare
etc, probleme care din lipsa atentiei se agraveaza si devin din ce in ce mai greu de ameliorat.
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Centrul de recuperare psihocomportamentala pentru copii si adulti - REOMAR
(www.reomar.ro), deschis de beneficiarul proiectului ATELIERUL DE BUSINESS fisi propune
sa furnizeze servicii de terapie psihologica pentru solutionarea problemelor
comportamentale si a celor de limbaj, pentru copii si adulti, utilizand atat instrumente si
echipamente inovative, cat si tehnici moderne de tratament, cu ajutorul unei echipe de
specialisti Tn domeniu.

Centrul REOMAR nu este doar un centru de tratament, ci si un centru de preventie, in
activitatile sale fiind incluse si evenimente educative gratuite pentru copii, desfasurate prin
colaborare cu unitatile scolare din zond, aceste ateliere avand drept scop corectarea
tulburarilor usoare de limbaj a elevilor si educarea lor pentru o comunicare corecta si
eficienta.

Centrul REOMAR fTsi propune si o misiune sociala prin derularea unui program REOMAR
SOCIAL — un program care acorda consultatii gratuite copiilor cu dificultati materiale din
zona (din Buhusi si comunele invecinate) care au nevoie de serviciile centrului. Prin acest
program se doreste sa se contribuie, pe de o parte, la promovareaa serviciilor de
terapie/logopedie si in comunitatile rurale unde unitatile scolare nu au consilier terapeut
angajat, dar si ajutorarea copiilor care nu au suficiente resurse materiale si nici timp pentru
a apela la acest tip de servicii (un plan de tratament poate fi extrem de costisitor pentru o
familie cu venituri mici).

Viziunea centrului este sa devina Lider de piata in judetul Bacau pe servicii de consiliere
logopedica pentru copii si adulti.

2.3. Descrierea ghidului de bune practici pentru antreprenori

Lansarea unei afaceri de succes necesita o combinatie intre o idee buna, un plan solid, o
echipa competenta, o finantare adecvata si o strategie de marketing eficienta.

2.3.1. Ideea de afaceri

Ideea de afaceri constituie motorul principal al unei afaceri de succes. Pentru a deveni
oportunitati de afaceri, ideile trebuie sa fie de actualitate, durabile, atractive atat pentru
antreprenor, cat si pentru clientii sai. Analiza riguroasa a oportunitatii unei afaceri se face,
de reguld, in cadrul unui plan de afaceri sau studiu de fezabilitate.

Procesul de identificare a ideilor de afaceri si de evaluare a oportunitatilor este influentat de
tipul afacerii in care se doreste sa se intre, instruire, educatie, posibilitati financiare si
situatia familiala.

Ideea demararii unei afaceri trebuie abordata din mai multe perspective:
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e Ideea de afaceri propusa trebuie sa aiba o valoare reald pentru clienti, sa raspunda
unor nevoi ale consumatorilor si sa umple un gol de pe piatd, sa rezolve o problema
existenta;

e |deea de afaceri trebuie sa se diferentieze de concurenta printr-o propunere unica
de produs / serviciu sau de vanzare;

e Piata tinta trebuie analizata, ca si potentialul de crestere;

e UE pune la dispozitia Romaniei miliarde de euro pentru dezvoltarea de afaceri in
tara, lansand programe cu finantare din bugetul UE si bugetul de stat pentru
sustinerea tinerilor, a femeilor care vor sa isi deschida o afacere pentru prima data.

Primul pas intr-o afacre este dorinta de a o initia. O afacere este influentata si motivata de
factori de impunere: lipsa unui serviciu/ somaj, insatisfactia pentru munca desfasurata,
neintelegeri cu conducatorul, lipsa unor alternative, dar si de factori de motivare care indica
o probabilitate Tnalta de succes: independentd, autorealizare, dezvoltare personals,
independenta financiara prin posibilitatea de a lua decizii in mod independent, de a-ti fi
propriul sef. Deseori factorii de impunere si cei de motivare se pot combina, ei generand o
energie dubla.

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

Pentru a transforma ideea intr-o afacere cu sanse reale de succes, antreprenorul trebuie sa
aiba calitatile personale si abilitatile profesionale necesare pentru desfasurarea tipului
concret de afacere. El trebuie sa identifice consumatorii si sa inteleaga legile pietei. La fel, el
trebuie sa-si cunoasca concurentii, sa stie cum sa atraga clientii, satisfacandu-le necesitatile
mai bine decat concurenta.

Sunt multe surse de generare a ideilor de afaceri, ele pot proveni din:
- afacerile deja existente;
- francize;
- inovatii;
- patente;
- licente;
- institutii de cercetare;
- contracte industriale si comerciale;
- expozitii industriale si comerciale;
- ziare si reviste ale expozitiilor;
- retele de business si contacte;
- televiziune si radio.

Pentru generarea ideilor de afaceri si imbunatatirea creativitatii enumeram cateva sfaturi:
16
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mergeti de la general la particular, acceptand mai intai ideea, principiul, iar apoi

clarificand detaliile,

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

- cititi regulat presa de specialitate si navigati pe Internet,

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

- discutati cu persoanele cunoscute din domeniul de afaceri care va intereseaza,

- mergeti la targuri si expozitii pentru a observa cererea si oferta,

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

- nurepetati afacerile existente fara o abordare proprie a domeniului,

- lucrati creativ pentru a adapta ideile proprii la mediul obiectiv,

- studiati punctele forte si slabe ale potentialilor concurenti,

- cautati zone non-competitive, comparati cele planificate cu conditiile reale,

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

- aplicati cunostintele si experienta acumulata in afacerea planificata.

Nu intotdeauna o idee excelenta este si o oportunitate de afaceri buna. Ea trebuie corelata
cu cererea pietei. Inainte de a o pune pe piat3, ideea trebuie verificatd si evaluata corect

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

- interesele si dorintele personale;

- familia si rudele;

- intretinerea relatiilor, intalnirile cu prietenii;

- relatiile sociale si societatea;

- dezvoltarea personala si profesionala.

2.3.2. Planul de afaceri

Planul de afaceri reprezinta ,busola afacerii” antreprenorului, este un document scris,
elaborat de intreprinzator sau cu implicarea nemijlocita a acestuia, care il ajuta pe acesta in:
cresterea afacerii, stabilirea unor actiuni de perspectiva, alocarea resurselor materiale si
financiare necesare, urmarirea punctelor-cheie, urmarirea problemelor si identificarea
oportunitatilor. Planul de afaceri este necesar daca antreprenorul doreste sa apeleze la o
banca pentru obtinerea unui credit. Planul de afaceri cuprinde: ideea, produsul sau serviciul,
bugetul necesar implementarii, planul operational si planul financiar. Planul de afaceri
trebuie sa prezinte rezultate si prognoze pentru cel putin trei ani. Desigur, antreprenorul
poate fi indrumat de un consultant pe diferite domenii (marketing, legislatie, finante), dar
principalul realizator al planului de afaceri este insusi antreprenorul.
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Multe planuri de afaceri prezinta idei bune, insa intr-o forma care le face inaplicabile si
lipsite de realism. Trebuie definite clar obiectivele, strategiile si proiectiile financiare Cele
mai importante aspecte ale planului de afaceri sunt:

- ldeea, produsul sau serviciul,

- bugetul de care este nevoie pentru a fi pus in aplicare planul,

- planul operational,

- planul financiar (in principal, fluxul de numerar),

- cronologia activitatilor si duratele acestora.

Ideea, produsul sau serviciul

Trebuie sa inveti sa iti prezinti ideea, produsul sau serviciul in maximum 30 de secunde si
intr- un mod care sa lase o impresie de durata. Multi antreprenori se blocheaza atunci cand
trebuie sa isi prezinte produsul, serviciul sau ideea de afacere.

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

Bugetul necesar implementarii

Cea mai relevanta sectiune a planului de afaceri dupa descrierea afacerii in sine este si cea
mai dificil de realizat. Trebuie sa fii realist in privinta costurilor, veniturilor si timpului
necesar pentru atingerea obiectivelor.

Oamenii au o reticenta Tn a cere bani, iar odata ce ne-am hotarat sa cerem bani, o facem in
stil mare, greselile principale ale bugetelor fiind:
- Lipsa realismului si supradimensionare — bugetul nu este corelat cu preturile pietei,
domeniului de activitate, concurentei si experientei persoanelor / subcontractorilor;
- Necorelarea cu activitatile —incercam sa introducem orice cheltuiala, chiar si fara
legatura cu ideea noastr3;
- Nu urmarim o cronologie a cheltuielilor;
- Nu subliniem unde este contributia noastra personala.

Trebuie sa dam dovada de adaptabilitate, adica sa fim pregatiti sa adaptam planul in functie
de schimbarile pietei si feedback-ul clientilor.

Planul operational
Printre erorile care se pot strecura in planul operational si de care trebuie sa tineti cont
sunt:
- Lipsa unei organigrame adecvate modelului de afacere — fie prea multe posturi, fie
prea putine (cea mai frecvent intalnita);
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- Lipsa unui flux tehnologic clar, mai ales acolo unde investitia presupune o facilitate
de productie;

- Lipsa unei metodologii clare de management si dezvoltare a afacerii;

- Un plan neclar de activitati.

Planul financiar
Cele mai frecvente erori in dezvoltarea planului financiar sunt:
Estimarea gresita sau ad hoc (,,din burta”) a cererii pentru produsul / serviciul tau;

Estimarea eronata a costurilor de productie
Calculul eronat al pretului produsului/serviciului;

- Supraestimarea productiei vandute.
Ca recomandare, estimeaza-ti resursele in mod realist, lucreaza cu costuri fixe si variabile si
ia in calcul fluctuatiile de inflatie si curs valutar, daca este cazul.

Cele mai importante ultime ingrediente ale unui plan de afaceri si ale afacerii, atunci cand
ea devine functionala sunt:

- entuziasmul si pasiunea pentru ceea ce faci;

- echipa de colaboratori si parteneri care te sustine;

- parteneriatele pe care le dezvolti pentru promovarea afacerii;

- calitatea produselor / serviciilor pe care le vinzi;

- creativitatea, inovarea si reinventarea permamenta;

- serviciul catre comunitatea de clienti careia i te adresezi.

2.3.3. Echipa

In cadrul echipei, antreprenorul este motorul afacerii. Antreprenorii debutanti doresc, in
prima faza, ca activitatea lor sa devina una stabila, ulterior acestia tintesc spre a atinge tot
mai multe obiective si spre a se dezvolta.

Din experienta proiectului ATELIERUL DE BUSINESS am remarcat faptul ca nu exista un profil
tipic al antreprenorului sau al afacerii de succes — beneficiarii proiectului sunt oameni
diferiti, au interese, profil psihologic, profil socio-demografic si abilitati diferite. Ideile de
afaceri sunt si ele, de asemenea diverse, iar modalitatile de implementare nu se aseamana
una cu cealalta.

Motivatie personala — antreprenorii de succes sunt persoane motivate de a-si atinge
scopurile. Am mentionat cateva dintre aceste posibile motivatii in capitolul anterior.

Claritate si viziune in stabilirea obiectivelor — o alta caracteristica a reusitei este

reprezentata de viziunea clara asupra afacerii si de stabilirea unor obiective concrete.
Antreprenorii de succes stiu ce Tsi doresc de la afacerea lor si au capacitatea de a stabili
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etape clare pe care sa le duca la indeplinire. De asemenea, viziunea si obiectivele sunt bine
integrate intr-o strategie.

Dedicare — antreprenorii de succes sunt motivati, au obiective clare si se dedica indeplinirii
acestora. Reusita nu poate fi dobandita decat prin actionarea in acord cu scopurile. Acest
aspect semnifica si capacitatea antreprenorilor de a nu renunta atunci cand apar obstacole.
Alte abilitati asociate dedicarii: perseverenta, rabdare .

Creativitate — ne referim la acea abilitate care ajuta la identificarea solutiilor necesare
dep3sirii impedimentelor apdrute. In unele cazuri este necesar ca antreprenorii si preia
solutii deja existente, dar sa le adapteze la nevoile proprii sau chiar sa identifice solutii noi.
O abordare rigida face un deserviciu antreprenorilor, intrucat acestia se vor simti ,,prinsi” in
situatii fara scapare, ceea ce va afecta capacitatea de reusita a afacerii.

Capacitate de invatare pe cont propriu — este necesar ca antreprenorii sa detina abilitatea
de a acumula si de a intelege singuri informatiile care le sunt necesare. In general, acestea
nu sunt disponibile intr-un singur loc. Antreprenorii nu primesc informatiile ,,pe tava” (asa
cum si-ar dori), de aceea invatarea pe cont propriu este esentiala. Totodata, este necesar ca
acestia sa cunoasca ,putin din toate” pentru a realiza o strategie coerenta a afacerii si
pentru a putea identifica, in timp util, potentiale impedimente.

Capacitate de asumare a riscurilor — antreprenorii de succes sunt constienti ca pentru a-si
deschide o afacere e nevoie sa isi asume riscuri si sa isi depdseasca niste temeri. A deschide
0 noua afacere presupune realizarea unor investitii financiare si de timp, neexistand o
garantie a transformarii acestora in rezultate multumitoare pentru antreprenor.
Antreprenorii de success dovedesc faptul ca sunt ancorati in realitate si nu si asuma riscuri
in mod inutil, ce pot afecta bunul mers al afacerii. Antreprenorii cu afaceri subventionate
din cadrul proeictului ATELIERUL DE BUSINESS sunt aceia care au gasit un echilibru intre
asumarea riscurilor si o viziune realist asupra afacerii lor.

Asigurati-va ca ai o echipa cu competente si experienta necesara pentru a duce la bun sfarsit
viziunea ta.

ntre antreprenorii din cadrul proiectului ATELIERUL DE BUSINESS, marea parte a lor au avut
din start echipa formata, unii membri din echipa chiar au contribuit la planul de afaceri scris
pentru competitia din cadrul proiectului in vederea subventiei.

Alti antreprenori au apelat la canalele de recrutare si selectie a personalului existente pe
piata. Etapele recrutarii si selectiei personalului:

- faceti o analiza a pietei fortei de munca din domeniul in care activeaza firma;
identificati daca exista oferta de fortda de munca potrivitd pentru domeniul dvs. pe
plan local,

- distribuiti anuntul de angajare prin intermediul canalelor de comunicare la nivel local
si zonal,
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utilizati flyere pe care sa le distribuiti localnicilor in punctele de interes din localitate,
cautati angajati prin intermediul platformelor de socializare online; facebook, de
exemplu, s-a dovedit la unii antreprenori din cadrul proiectului ATELIERUL DE
BUSINESS, de real folos,

apelati la platformele de recrutare online specializate.

Odata identificat, selectat si angajat personalul in firma dvs., se poate sa apara dificultati Tn
mentinerea acestuia, de aceea prezentam cateva recomandari pentru a pastra cat mai
multa vreme angajatii:

oferiti respect angajatilor dvs.; dacd nu le acordati respectul cuvenit, acestia vor
cauta mereu un loc de munca in care sa fie tratati mai bine,

oferiti un salariu si beneficii competitive; chiar daca in prezent nu le puteti da un
salariu mai bun, oferiti-le angajatilor perspectiva cresterii salariului si a iTmbunatatirii
beneficiilor; ganditi-va la modalitati alternative de a compensa un salariu putin
motivant cum ar fi: decontarea transportului, oferirea bonurilor de masa, oferirea
unei mese pe zi, abonament sala fitness etc.

oferiti angajatilor oportunitatea de a se perfectiona, investiti in formarea si
calificarea angajatilor dvs. ; acestia se vor simti valorificati si se vor bucura ca vor
dobandi noi abilitati care le vor putea aduce si alte perspective;

fiti un model pentru angajatii dvs. si parte din echipa; motivatia angajatilor creste
atunci cand acestia au un lider si nu un sef care da ordine; dati dvs. 100% afacerii
pentru a fi un exemplu de conduita angajatilor dvs.;

ascultati-va angajatii si fiti atent la: scdderea motivatiei lor, existenta nemultumirilor
in cadrul colectivului, aparitia in piata a unui nou competitor care cauta sa va atraga
angajatii; daca va ascultati angajatii, e posibil sa identificati din timp problemele si sa
gasiti solutii,

fa o comunicare deschisa si transparenta intre membrii echipei.

2.3.4. Finantarea

Aspectele financiare sunt foarte importante, antreprenorul trebuind sa isi raspunda la unele
intrebari de control:

cati bani aveti in prezent?

cati bani doriti sa castigati?

de cati bani aveti nevoie pentru a atinge viziunea afacerii?
cat puteti investi in momentul actual?

Finantarea ideii de afaceri este un aspect central, constituind, deseori, o bariera serioasa in
dezvoltare. Raspunsul la intrebarea dureroasa: ,De unde sa iau bani?” nu vine de la sine.
Cea mai simpla cale este de a aduna resursele financiare necesare pe parcursul anilor. Dar in
perioada economica de tranzitie aceasta este o metoda destul de nesigura. O alta cale este
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suportul familiei, rudelor si prietenilor. Dar oricat de apropiati ar fi acesti oameni, banii vor
trebui oricum restituiti.

Tnainte de a demara o afacere, este bine si cunoasteti ce surse de finantare ar fi disponibile
pentru a porni, a sustine sau a va extinde afacerea. Potentialilor investitori trebuie sa li se
prezinte proiectii financiare realiste.

—-> Fondurile proprii sau imprumuturile/investitiile de la cunoscuti - aceasta este cea mai
accesibila sursa de finantare. Daca dispuneti de fonduri suficiente pe cont propriu
sau va puteti imprumuta de la cunoscuti este o sursd avantajoasd, deoarece nu
sunteti conditionati ca in cazul unui imprumut bancar. Totodata, puteti incerca sa
atrageti investitii din partea cunoscutilor, in schimbul unei parti din afacerea dvs.

- Creditele bancare - aceasta este una dintre cele mai cunoscute surse de finantare.
Pentru a putea fi accesata trebuie sa indepliniti, Tnsa, mai multe conditii, in functie
de tipul creditdrii, de institutia bancara care va crediteaza, precum si alte criterii.
Avantajul este ca puteti lua un credit rapid, dar ,pachetul” avantajelor vine si cu
riscuri pe care este necesar sa le cunoasteti bine Thainte de a accesa un credit.

—-> Finantare mixta - aceasta finantare presupune atat capital propriu sau finantarea din
partea cunoscutilor cumulate cu imprumuturile bancare.

- Factoringul si scontarea - forme de finantare pe termen scurt, ele reprezinta
contracte semnate intre banca si client prin care banca are obligatia sa plateasca la
prezentarea documentelor o suma de bani in schimbul unui comision.

- Finantdrile din programe speciale (fonduri europene, fonduri guvernamentale
nerambursabile, fonduri norvegiene, fonduri structurale etc.) - pentru a putea
beneficia de o astfel de finantare trebuie sa indepliniti anumite conditii, atat dvs. cat
si afacerea pe care doriti sa o deschideti. Pentru mai multe informatii puteti accesa
site-ul: www.finantare.ro.

- Business-angels sunt tot antreprenori, cu potential financiar mare, care ofera
finantare firmelor la inceput de drum. Conditia acestora este sa devina actionari in
firmele pe care le finanteaza.

- Leasing-ul este tot o forma de creditare care are loc in cazul achizitionarii
echipamentelor de diferite tipuri. Echipamentul este cumparat de catre firma care se
ocupa de leasing si se inchiriaza solicitantului.

- Crowdfunding reprezintd o modalitate prin care puteti organiza o strangere de
fonduri pentru afacerea voastra. Acesta este un tip de finantare participativa; exista
platforme unde persoanele fizice sau juridice pot dona, precum: multifinantare.ro si
sprijina.ro.

22



* X %

* *
* *
* *

* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurale
Dupa ce ai explorat diverse surse de finantare, ai demarat afacerea si ai resursele financiare
necesare, trebuie sa le gestionezi cu atentie si sa respecti bugetul stabilit.

2.3.5. Marketing si vanzari

Functiile operationale ale marketingului:
- cercetarea pietei si a cerintelor consumatorilor;
- formarea gamei de produse ale firmei;
- stabilirea preturilor si a rabaturilor;
- formarea retelei de distributie a produselor;
- gestionarea stocurilor de produse;
- livrarea produselor catre clienti si incasarea platilor;
- promovarea firmei si a ofertei ei (publicitate, promotii, participare la expozitii,
merchandising, relatii publice).

Asocierea marketingului doar cu unele dintre aceste functii, intalnita uneori in randurile
antreprenorilor, releva o viziune ingusta asupra marketingului ca disciplina si practica de
afaceri.

Astfel, de cele mai multe ori marketingul este asociat cu vanzarea (functia comerciald), cu
publicitatea (promovarea) sau cu sondajele de opinie (functia de cercetare a pietei). In
realitate, doar realizarea complexa a tuturor functiilor sale permite marketingului sa-si
atinga eficienta scontata.

Clasificarea functiilor dupa criteriul operational este in concordanta si cu unul dintre
conceptele strategico-tactice universale din marketing — cel al mixului de marketing, sau
4pP”.

”n

Daca ar fi sa incercam o ierarhizare a principiilor mentionate dupa importanta acestora,
atunci locul de frunte, cu siguranta, ar fi ocupat de principiul primordialitatii clientului.
Satisfacerea consumatorului mai bine decat concurenta reprezinta nucleul conceptului
modern de marketing, iar nevoile si dorintele consumatorilor — obiectul central de studiu al
marketingului.

Orientarea catre consumator presupune o cercetare temeinica a pietei si, ca rezultat,
oferirea unor produse sau servicii pe care le prefera consumatorii, la pretul pe care sunt
dispusi sa-l plateascd, in locurile de unde prefera sa le cumpere si cu folosirea mijloacelor de
promovare cele mai atractive si comode pentru client.

Marketingul Tn cazul afacerilor mici este diferit de cel practicat de companiile mari.
Diferentele au la baza, evident, dimensiunile diferite ale organizatiilor, care determing,

implicit, structuri si functionalitati diferite.
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Marketingul micilor afaceri este, mai Intai de toate, mult mai operativ si flexibil. Deciziile se
aduc rapid la cunostinta tuturor, deseori decidentul fiind si executorul deciziei. Schimbarile
directiei (strategiei) si actiunilor (tacticii) sunt mai putin dureroase, deoarece cheltuielile
alocate sunt relativ mici. in plus, deseori avantajele care urmeazd acoperd pierderile de
renuntare la directiile anterioare.

Economia de scald nu le permite companiilor mari sa se specializeze pe un singur domeniu
(cum ar fi, de exemplu, livrarea doar a unui singur tip de floare, trandafirul). lar unele
proiecte, de tipul prelungirea orelor de program in legatura cu un flux neasteptat de clienti,
sunt practic irealizabile in organizatiile mari, spre deosebire de cele mici.

In materie de calitate a produselor si serviciilor, firmele mici se pot bucura de avantajul
controlului sutd la sutd a productiei si eliminarea unor eventuale defectiuni. intreprinderile
mari sunt nevoite sa automatizeze multe procese de control al calitatii si sa aplice metode
statistice, iar acestea permit o anumita marja de eroare.

Firmele mici au posibilitati mult mai mari de stabilire a relatiilor personale cu clientii, ca
urmare a unui numar de clienti substantial mai mic. In consecintd, apare avantajul
personificarii ofertei si satisfacerii mai bune a clientului. Consumatorul, la randul sau, devine
loial intreprinderii (client permanent).

Distributia pune la dispozitia consumatorilor oriunde acestia se gasesc si cand isi doresc,
bunurile necesare, in cantitatile si sortimentele solicitate.

Conform unor studii, principalele elemente ale costului total aferent distributiei fizice sunt:
transportul (37%), stocarea (22%), depozitarea (21%), prelucrarea comenzilor, serviciile
oferite clientilorsi administrarea distributiei (20%).

Intr-o viziune clasicd termenul de distributie fizicd poate fi definit ca fiind miscarea si
manipularea bunurilor de la locul unde acestea sunt produse la cel in care sunt consumate
sau utilizate.

n functie de gradul de acoperire a pietei, distributia se poate face:
- intensiv (alegerea de catre producator a unui numar mare de intermediari),
- selectiv (restrangerea numarului intermediarilor) sau
- exclusiv (acordarea dreptului de desfacere intr-un teritoriu, unui singur comerciant
cu amanuntul).

O afacere intrata recent pe piatd are nevoie de promovare pentru a atrage si a fideliza
clientii. Sunt multe modalititi de promovare a unui business. In functie de specificul afacerii
puteti opta pentru diverse modalitati, printre care:
- impartirea materialelor promotionale,
- mostre de produs,
- concursuri cu produse oferite gratuit,
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- promoaotii de tipul 1+1 gratis,

- promovarea prin intermediul evenimentelor,

- promovarea prin Radio sau TV,

- contactarea clientilor prin telefon sau email,

- inscriptionarea pe automobile,

- promovare in mediu online si pe retelele de socializare,
- realizarea unui site sau a unui blog,

- promovarea prin intermediul cunoscutilor, etc.

Alte site-uri pe care le puteti accesa si care ofera informatii si sfaturi utile sunt: Gomag.ro
pentru rezolvarea problemelor legate de marketing online, Ideideafaceri.manager.ro,
antreprenorinromania.ro unde aflati cum sa va dezvoltati afacerea, Plandeafacere.ro, unde
aflati etapele unui plan de afaceri. Puteti apela, de asemenea si la site-uri externe
Entrepreneur.com, Startups.co.uk, unde puteti gasi sfaturi practice in cazul in care cdutati
mentorat si consiliere sau Bplans, unde gasiti soft-uri pentru planificarea afacerilor sau
diverse instrumente de calcul.

Promovarea are menirea sa va ajute sa atrageti atentia unui numar cat mai mare de
consumatori asupra produselor si serviciilor oferite, sa stimuleze cererea si sa evidentieze
avantajele si modul de folosire a produsului sau serviciului, sa determine actiunea de
cumpdrare, avand o contribuitie importanta la eficientizarea vanzarii.

Printre instrumentele si mijloacele de promovare puteti utiliza cu succes: publicitatea,
promovarea vanzarilor, relatiile publice sau vanzarea personala (fortele de vanzare).

Publicitatea este un fenomen simplu in termeni economici. Este un substitut al fortei de
vanzare personalda — o extensie, daca vreti, a unui vanzator care isi striga in gura mare
produsele (Rosser, 1986).

Publicitatea prin Internet ofera un mediu global de promovare si informare care este digitalizat complet si
reprezinta o ,retea a retelelor”

Atunci cand va stabiliti bugetul de promovare poate ar fi bine sa tineti cont de:
- etapa din ciclul de viata al produsului,
- cota de piata dorita,
- concurenta de pe piata sau
- frecventa cu care doriti sa va apara reclama la produsul dumneavoastra.

Daca va decideti sa folositi publicitatea ca modalitate de promovare a produselor
dumneavoastra ar trebui sa stiti ca aveti la dispozitie atat mediile conventionale (presa
scrisd, TV, radio, cinema, afisaj stradal), cat si cele mai putin conventionale prin intermediul
evenimentelor sau a suporturilor/obiectelor. Publicitatea prin Internet oferd un mediu
global de promovare si informare care este digitalizat complet si reprezinta o ,retea a
retelelor”.
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Dintre formele de promovare a vanzarilor, cel mai des folosite sunt:
- reducerile de pret,
- concursurile,
- cadourile promotionale sau
- recompensarea cumparatorilor.

Tn unele cazuri ca sd convingi consumatorul de prospetimea, calitatea sau autenticitatea
produselor, poti face degustari sau demonstratii la locul de vanzare.

Participarea la tdrguri si expozitii va poate ajuta enorm ca sa va faceti cunoscut pe piata.
Realizarea unor evenimente speciale de genul aniversarilor sau inaugurarilor va va ajuta sa
cultivati relatii umane excelente cu clientii.

Daca ati reusit sa va faceti cunoscut, atunci ar trebui sa stiti ca trebuie sa determinati
consumatorul sa treaca la actiunea de a cumpadra. Existd multe tehnici de vanzare care
functioneaza mai mult sau putin. in general, clientii au obiectii chiar de la inceput, dar acest
aspect nu ar trebui sa va sperie. Obiectiile va pot oferi oportunitatea de a puncta anumite
caracteristici ale produsului.

Motivele pentru care apar obiectii in momentul vanzarii sunt diverse, de la faptul ca poate
clientul nu are bani suficienti si doreste sa negocieze sau chiar nu are incredere in tine sau in
compania pe care o reprezinti.

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

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

- Necunoasterea pietei si a consumatorilor — cati sunt, cati bani au si cat si de ce sunt
dispusi sa 1i cheltuiasca pe produsul / serviciul tau? Cum fi convingi sa o faca?

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

- Necorelarea cu capacitatile de productie / realizare a produselor / serviciilor — poti sa
satisfaci cererea prinsa prin strategia de vanzare?
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CAPITOLUL 3. ASPECTE LEGALE DESPRE INFIINTAREA
SOCIETATII

3.1. PASII TN INFIINTAREA UNEI SOCIETATI

Pentru infiintarea unei societati (fie PFA sau SRL) procesul poate dura intre 3-5 zile de la
depunerea dosarului (5 zile daca se mai solicita ceva in plus sau clarificari).

Pasii de urmat pentru infiintarea SRL-ului:

- alegerea si rezervarea denumirii firmei,

- stabilirea obiectivului principal de activitate si a celor secundare conform CAEN,
- depunerea capitalului social la banca,

- stabilirea sediului social,

- redactarea actului constitutive,

- completarea declaratiei pe proprie raspundere.

Actele de care e nevoie pentru a infiinta un PFA:
- Cererea de inregistrare, in original,

- Anexa 1 privind inregistrarea fiscala,

- Declaratia-tip pe propria raspundere care sa ateste ca nu desfasoara activitate la sediul
profesional, sedii secundare sau in afara acestora (model 1) sau care sa ateste
indeplinirea conditiilor legale de functionare prevazute de legislatia speciala din
domeniul sanitar, sanitar-veterinar, protectiei mediului si protectiei muncii (model 2),

- Cartea de identitate sau pasaportul titularului PFA (fotocopie certificata olograf de catre
titular privind conformitatea cu originalul),

- Declaratie pe propria raspundere privind indeplinirea conditiilor legale pentru
desfasurarea activitatilor ca persoana fizica autorizata (forma olografa, original),

- Tnscrisul care atestd dreptul de folosintd asupra sediului profesional/punctului de lucru -
orice act juridic care conferd dreptul de folosinta si/sau atestd afectatiunea speciala a
spatiului, Tn fotocopie certificatd olograf de catre titular privind conformitatea cu
originalul,

- Specimenul de semnatura al persoanei fizice autorizate (original).

Daca este cazul:

- avizul asociatiei de proprietari/locatari privind schimbarea destinatiei imobilelor
colective cu regim de locuintd, prevazut de Legea nr. 196/2018 (completat pe formular-
tip - original); daca la sediul profesional, imobil cu destinatie de locuintda, nu se
desfasoara nicio activitate economica, persoana fizica titulara a PFA, titularul
intreprinderii individuale sau membrul intreprinderii familiale care are dreptul de
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folosinta asupra imobilului depune o declaratie pe propria raspundere (detalii), sub
semnaturd privatda, prin care atesta faptul ca la sediul profesional nu desfasoara
activitate economica, Tn acest caz nefiind necesare formalitatile prevazute de art. 40
alin. (1) din Legea nr. 196/2018 privind infiintarea, organizarea si functionarea
asociatiilor de proprietari, cu modificarile si completarile ulterioare.

- declaratia privind desfasurarea activitatii de catre sot/sotie,

- documentele doveditoare pentru patrimoniul de afectatiune (declaratie pe proprie
raspundere),

- documentele care atesta pregatirea profesionala (fotocopii certificate olograf),

- fotocopii certificate olograf de pe documentele care atesta experienta profesionala,
daca aceasta este ceruta, potrivit unor prevederi legale speciale.

Declaratiile si formularele sunt disponibile pe site-ul ONRC: https://www.onrc.ro/index.php/
ro/ inmatriculari/persoane-fizice/persoane-fizice-autorizate-pfa).

3.2. IMPOZITE SI TAXE. PFA SAU SRL

Cum verificam daca numele firmei este deja luat de o altda companie

Verificarea se poate face la ONRC (Oficiul National al Registrului Comertului) pentru
denumirea oficiala (poate fi facuta si online) sau la ROTLD (Registrul Domeniilor de Internet)
daca este vorba de un site sau domeniu ,,.ro”

Avantaje si dezavantaje PFA si SRL

Avantaje PFA:
- costuri reduse de infiintare;
- nu ainevoie de un contabil autorizat;
- procesul birocratic este mai usor decat in cazul unui SRL;
- profitul din PFA-uri poate sa fie extras oricand din firma;
- radierea unui PFA se face mai usor.

Dezavantaje PFA:
- potiinregistra un numar limitat de coduri CAEN;
- raspunderea persoanei fizice este maxima in cazul in care se inregistreaza datorii;
- nu este potrivit pentru firmele care vor sa se dezvolte.

Avantaje SRL :
- exista un numar nelimitat de coduri CAEN;
- raspunderea personala a asociatilor este limitata;
- pot participa la licitatii publice sau private;
- se potriveste pentru firmele care vor sa se dezvolte;
- solicitantul nu trebuie sa ateste o pregatire profesionala.
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Dezavantaje SRL:
e costurile de infiintare sunt mai mari;
o esti obligat sa colaborezi sau sa angajezi un contabil autorizat;
e cheltuielile administrative sunt mai mari decat in cazul PFA-urilor;
e nu poti scoate bani din firma decat prin intermediul dividentelor;
e radierea unul SRL este mai complicata decat in cazul PFA-urilor.

Pana pe data de 25 mai PFA-urile au obligatia sa depuna declaratia unica privind impozitul
pe venit si contributiile sociale datorate de persoanele fizice. Persoanele fizice autorizate
pot accesa serviciile gratuite oferitele de platformele de cotabilitate care te ajuta sa
completezi declaratia unica in functie de codul CAEN pe care in are firma.

Majoritatea persoanelor care doresc ca pentru inceput sa isi deschida o mica afacere
apeleaza de cele mai multe ori la inregistrarea ca persoana fizica autorizata (PFA). Insa, pe
masura ce afacerea se dezvolta, apare si necesitatea infiintarii unei microintreprinderi, mai
exact deschiderea unui SRL / SRL-D.

Trebuie sa precizam ca microintreprinderea este o forma de incadrare fiscala a unei firme,
prin care aceasta plateste un impozit stabilit ca procent din venituri (1% cota valabila 2023),
spre deosebire de celdlalt tip de impozitare, pe profitul obtinut (16%). Din punct de vedere
juridic, microintreprinderea este de fapt un SRL / SRL-D.

O persoana juridicd romana (SRL sau SRL-D) este considerata microintreprindere, la
infiintare, daca sunt respectate anumite conditii mentionate mai jos si in acest fel va plati
impozit pe veniturile microintreprinderilor.

Tncepand cu veniturile aferente anului 2023 din punct de vedere fiscal, o microintreprindere
este o persoana juridicda romana care indeplineste urmatoarele conditii la data de 31 a
anului fiscal precedent:

- arealizat venituri care nu au depasit echivalentul in lei a 500.000 euro. Cursul de schimb
pentru determinarea echivalentului in euro este cel valabil la inchiderea exercitiului
financiar in care s-au inregistrat veniturile,

- capitalul social al acesteia este detinut de persoane, altele decat statul si unitatile
administrativ-teritoriale,

- nuse afla in dizolvare, urmata de lichidare, inregistrata in registrul comertului sau la
instantele judecatoresti, potrivit legii,

- arealizat venituri, altele decat cele din consultanta si/sau management, cu exceptia
veniturilor din consultanta fiscala, corespunzatoare codului CAEN: 6920 — «Activitati de
contabilitate si audit financiar; consultanta in domeniul fiscal», in proportie de peste
80% din veniturile totale,

- are cel putin un salariat,

- are asociati/actionari care detin peste 25% din valoarea/numarul titlurilor de participare
sau al drepturilor de vot la cel mult trei persoane juridice romane care se incadreaza sa
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aplice sistemul de impunere pe veniturile microintreprinderilor, incluzand si persoana
care verifica indeplinirea conditiilor prevazute de prezentul articol,

Exceptie privind cifra de afaceri o fac SRL-urile din domeniul HORECA (CAEN: 5510 -
«Hoteluri si alte facilitati de cazare similare», 5520 — «Facilitati de cazare pentru vacante si
perioade de scurta durata», 5530 — «Parcuri pentru rulote, campinguri si tabere», 5590 —
«Alte servicii de cazare», 5610 — «Restaurante», 5621 — «Activitati de alimentatie (catering)
pentru evenimente», 5629 — «Alte servicii de alimentatie n.c.a.», 5630 — «Baruri si alte
activitati de servire a bauturilor») care pot depasi cifra de afaceri de 500.000 lei si sa ramana
microintreprinderi pentru veniturile realizate din desfasurarea de activitati pe aceste coduri
CAEN. Daca insa obtin in cursul anului venituri si din alte activitati in afara celor
corespunzatoare acestor coduri CAEN si pentru acestea depasesc echivalentul in lei a
500.000 euro, datoreaza impozit pe profit pentru veniturile din alte activitati incepand cu
trimestrul in care s-a indeplinit oricare dintre aceste conditii, pentru intreaga perioada in
care exista contribuabilul.

Societatile care Tn cursul anului 2022 au depasit plafonul de 500.000 euro, dar se incadreaza
in plafonul de 1.000.000 euro la 31.12.2022, ca exceptie, vor putea opta pentru continuarea
regimului de microintreprindere din 2023, daca si celalalte conditii sunt indeplinite.

Impozite si taxe

Unele categorii de impozite stabilite si administrate de autoritatile locale sunt mai mici in
mediul rural decat in marile orase, fapt ce ar conferi mediului rural un avantaj semnificativ
fatd de mediul urban. Tn ceea ce priveste principalele categorii de impozite — impozit pe
venit, impozit pe profit, contributii pentru asigurari sociale si impozitele indirecte (TVA si
accize) — ele sunt stabilite uniform la nivelul intregii tari, neexistand vreo diferentiere nici pe
tipul de activitate, nici pe zona in care se desfagoara activitatile economice.

Cand pornim o afacere, trebuie sa stim ca, pe langa drepturi, avem si obligatii. Pe langa
responsabilitatile contabile, un antreprenor trebuie sa-si cunoasca si responsabilitatile
fiscale. Ca si in cazul celor contabile, responsabilitatile fiscale se diferentiaza si se
particularizeaza in functie de forma juridica de organizare si de tipul de activitate desfasurat.
Prin urmare pentru desfdsurea activitatilor, trebuie sa platim impozite si taxe catre bugetul
consolidat al statului. Baza legala principala care reglementeaza impozitele si taxele este
reprezentata prin:
- Legea nr. 227/2015 — Codul Fiscal al Roméniei, cu modificdrile si completdrile
ulterioare, care face referire la cadrul legal privind impozitele, taxele si
contributiile sociale obligatorii, la modul de calcul si de plata a acestora.

Dupa ce se infiinteaza, orice SRL intra in sistemul de impozitare pentru microintreprinderi —
am explicat mai sus conditiile ca sa fii micro in anul 2023.
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Tn afard de aceste impozite trebuie s3 stim c3 dacd cumpardm pe firma sau avem in vederea
sa achizitionam prin implementarea proiectului cladiri, terenuri sau mijloacele de transport
trebuie sa platim pentru acestea impozite.

Baza legala care reglementeaza aceste impozite este:
—> art. 460 din Codul fiscal pentru impozitul pe cladiri;
- art. 465 din Codul fiscal pentru impozitul pe terenuri;
> art. 470 din Codul fiscal pentru impozitul pe mijloace de transport.

De asemenea, daca suntem SRL si distribuim dividende mai avem de platit 8% impozit pe
dividende, tinand cont de faptul ca pentru veniturile din dividende persoana beneficiara de
dividende va achita 10% CASS - baza de calcul fiind salariul minim pe economie.

in situatia in care avem angajati in firma, angajatorul are obligatia s calculeze, s3 retind la
sursa contributiile sociale ale salariatilor la pensie (25%) si sanatate (10%), precum si 10%
impozitul pe venit si sa le vireze la bugetul general consolidat. Singura contributie datorata
de angajator este contributia asiguratorie pentru munca (2,25%).

Alte obligatii fiscale privind:
-> verificarea plafoanelor fiscale pentru incadrarea in categoria fiscala: platitor de
TVA, platitor de TVA la trimestru sau lunar, TVA la incasare sau TVA normal,
impozit pe venit sau impozit pe profit;
- plafoane pentru tranzactiile cu numerar;
—> tinerea registrului unic de control.

Platitor vs. neplatitor de TVA

La inceput de drum, orice intreprinzator trebuie sa se gandeasca cum se declara: ca platitor
sau neplatitor de taxad pe valoare adaugata (TVA). Cu siguranta pentru fiecare regim de TVA
exista atat avantaje cat si dezavantaje, de aceea este indicat sa nu ne grabim cand trebuie sa
optam.

Baza legala principala care reglementeaza taxa pe valoare adaugata este reprezentata prin
- Legea nr. 227/2015 — Codul Fiscal al Roméniei, cu modificdrile si completdrile
ulterioare.

Codul fiscal stabileste daca suntem sau nu platitori de TVA in functie de cifra de afaceri
anuala, declarata sau realizata, care se compara cu plafonul de scutire de 300.000 lei. Orice
depasire de plafon ne duce automat la platitori de TVA.

Neplatitor de TVA

In principiu, orice societate care se infiinfeazd este neplititoare de TVA, beneficiind de

regimul special de scutire pentru intreprinderile mici, daca aceasta nu opteaza pentru

aplicarea regimului normal de taxare. Acest lucru inseamna ca nu este obligatoriu sa ne

declaram neplatitor de TVA. Pentru a decide care regim de TVA este favorabil afacerii
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intreprinse trebuie sa tinem cont, in afara de cifra de afaceri anuala estimata, de tipul de
activitate desfasurat, de regimul de TVA al furnizorilor si de profilul clientilor (persoane
fizice, persoane juridice).

Platitor de TVA

Desi ne-am declarat neplatitor de TVA, este posibil, ca in cursul unei luni a anului fiscal sa
depasim pragul cifrei de afaceri de 300.000 lei, ceea ce ne obliga sd ne inregistram ca
plititor de TVA. Tnregistrarea trebuie si se facd in termen de zece zile de la sfarsitul lunii,
prin depunerea declaratiei 010, urmand ca plata TVA-ului sa fie facuta lunar sau trimestrial.

Platitor de TVA la trimestru sau lunar?

Vom plati la trimestrul TVA-ul doar daca cifra de afaceri nu depaseste plafonul de 100.000
euro (494.740 de lei).

ATENTIE! Pentru orice afacere regimul de TVA afecteaza doar facturile pe care le emitem.
Asadar, daca ne declaram neplatitor de TVA emitem factura fara TVA, iar daca devenim
platitor de TVA emitem factura cu TVA. Ca platitor de TVA vom incepe sa colectam TVA-ul
din facturile emise clientilor si vom deduce TVA-ul din facturile primite de la furnizori.
Aceste operatii vor fi evidentiate in Jurnalul de cumparari si vanzari.

TVA la incasare sau TVA normal?

Daca emitem facturi cu scadente medii sau mari, suntem platitor de TVA si avem o
cifra de afaceri in anul calendaristic precedent care nu a depasit plafonul de 4.500.000 lei
putem aplica pentru sistemul de TVA la incasare. Sistemul de TVA la incasare presupune ca
atat plata cat si deducerea TVA este amanata pana la data incasarii facturii de la clienti,
respectiv platii facturii furnizorilor.

Impozit pe profit vs. Impozit pe venit
Am vazut ca orice afacere este supusa la plata de impozite si taxe catre bugetul consolidat al
statului si ca baza legala principala care reglementeaza impozitele si taxele este:

- Legea nr. 227/2015 — Codul Fiscal al Roméniei, cu modificdrile si completdrile
ulterioare, care face referire la impozitul pe venitul microintreprinderilor,
impozitul pe profit, impozitul pe venit, impozitul de dividende, taxa pe valoarea
adaugata, accizele, impozitele si taxele locale.

Impozit pe profit

Sunt obligate la plata impozitului pe profit, conform Codului fiscal, urmatoarele persoane:
persoanele juridice romdne (cu exceptia Trezoreriei Statului, institutiilor publice, Academiei
Roméne, precum si fundatiile infiintate de Academia Romdnad in calitate de fondator unic,
Bdncii Nationale a Romdniei, Fondului de garantare a depozitelor in sistemul bancar,etc.),
persoanele juridice strdine care desfdsoard activitate prin intermediul unui sediu
permanent/mai multor sedii permanente in Romdnia, persoanele juridice strdine care au
locul de exercitare a conducerii efective in Romdnia si persoanele juridice cu sediul social in
Roménia, infiintate potrivit legislatiei europene.
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Conditii pe care trebuie sa le indeplineasca contribuabilii pentru a plati impozit pe profit:
v’ fie contribuabilii au o cifrd de afaceri care a depasit echivalentul in lei a 500.000
euro;
v’ fie contribuabilii detin un capital social minim de 45.000 de lei si au cel putin doi
salariati

Cota de impozit pe profit care se aplica asupra profitului impozabil este de 16%.

Rezultatul fiscal se calculeaza ca diferenta intre veniturile si cheltuielile inregistrate conform
reglementarilor contabile aplicabile, din care se scad veniturile neimpozabile si deducerile
fiscale si la care se adauga cheltuielile nedeductibile. La stabilirea rezultatului fiscal se iau in
calcul si elemente similare veniturilor si cheltuielilor, precum si pierderile fiscale care se
recupereaza. Rezultatul fiscal pozitiv este profit impozabil, iar rezultatul fiscal negativ este
pierdere fiscald. Rezultatul fiscal se calculeaza trimestrial/anual, cumulat de la inceputul
anului fiscal.

Impozit pe venit
Sunt obligate la plata impozitului pe venit, conform Codului fiscal, urmatoarele persoane:
persoanele fizice rezidente, persoanele fizice nerezidente care desfdsoard o activitate
independentd prin intermediul unui sediu permanent in Romdnia, persoanele fizice
nerezidente care desfdsoarad activitdti dependente in Romdénia, persoanele fizice nerezidente
care obtin alte venituri.

Pentru fiecare contribuabil Codul fiscal stabileste care sunt regulile pentru determinarea
impozitului pe venit. Spre deosebire de impozitul de profit, unde baza de calcul era
rezultatul fiscal (diferenta intre veniturile si cheltuielile inregistrate), pentru impozitul pe
venit baza impozabila o constituie venitul net anual din care se pot deduce alte componente
in functie de regulile impuse pentru determinarea impozitului pe venit fiecarui contribuabil.

Cota de impozit pe venit este de 10% si se aplica asupra venitului impozabil corespunzator
fiecarei surse din fiecare categorie pentru determinarea impozitului pe veniturile din:
cedarea folosintei bunurilor, investitii, pensii, activitdti agricole, silviculturd si pisciculturad,
premii, alte surse.

Impozit pe venitul microintreprinderilor
Microintreprinderile platesc impozit pe veniturile microintreprinderilor obtinute din orice
surs3 doar dacd veniturile realizate nu au depésit echivalentul in lei a 500.000 euro. in caz
contrar, vor plati impozit pe profit. Cota de impozitare pe veniturile microintreprinderilor
este de 1% pentru microintreprinderi.

Pentru fiecare sistem de impozitare exista atat avantaje cat si dezavantaje, urmand ca ceea
ce este avantaj la un sistem sa fie un dezavantaj la celdlalt. Sistemul de impozitare pe venit
este mai simplu de aplicat decat cel pe profit, deoarece nu trebuie identificate cheltuielile
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deductibile, urmand sa fie urmarite doar veniturile care constituie baza impozabila. Acest
prim avantaj poate deveni un dezavantaj, daca ne gandim si la ce am cheltuit, pentru ca in
sistemul de impozitare pe venit nu ne putem deduce cheltuielile si investitiile (cu mici
exceptii), respectiv pierderile fiscale, asa cum ne permite sistemul de impozitare pe profit.
Ca antreprenor nu e nevoie sa fii contabil, dar este foarte util sa ai notiuni de baza ca sa
intelegi informatiile de care ai nevoie pentru a conduce in mod profitabil afacere

3.3. INVATAMINTE DIN EXPERIENTA ALTOR ANTREPRENORI

in functie de specificul afacerii, fiecare antreprenor se confruntd cu diverse obstacole in
deschiderea si functionarea unei afaceri. Aparitia obstacolelor nu poate fi evitata, intrucat
nimeni nu este scutit si de aspectele mai dificile. Totusi, ele pot fi prevazute, astfel incat cel
ce se va confrunta cu aceste impedimente sa fie pregatit din timp si cu solutii care vor ajuta
la depdsirea lor.

Dupa cum am mentionat deja in unul dintre capitolele anterioare, un bun antreprenor va fi
pregatit Tn ceea ce priveste identificarea riscurilor aferente afacerii lui. Desi nu are cum sa
impiedice in totalitate aparitia obstacolelor, el poate fi mai pregatit pentru cele mai
neplacute situatii.

Pornind de la experienta antreprenorilor din proiectul ATELIERUL DE BUSINESS, va
prezentam cele mai comune obstacole pe care acestia le-au intampinat in deschiderea
afacerii lor. De asemenea, vom mentiona si solutiile pe care antreprenorii le-au aplicat
pentru a depasi impedimentele cu care s-au confruntat.

BIROCRATIA
Cuvantul care s-a aflat pe buzele tuturor antreprenorilor a fost birocratia.

Desi cunosteau din experienta prietenilor, rudelor, cunostintelor despre aceasta problema a
institutiilor de stat, socul a fost mare cand s-au lovit ei personal de aceasta problema.

Birocratia a constituit o problema din urmatoarele perspective:

- volum crescut de documente necesare pentru deschiderea afacerii si demararea
activitatii

- timp mare de asteptare pentru obtinerea unor documente, avize, aprobari,

- consultarea unui numadr tot mai mare de institutii pentru a obtine aceste documente
mentionate anterior,

- informatie insuficienta sau fragmentata privind deschiderea unei afaceri.

Orice viitor antreprenor se va confrunta cu cel putin una dintre situatiile mentionate mai
sus. Birocratia reprezintd o realitate de care trebuie sa se tina cont, insa, ca multe alte
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obstacole, aceasta poate fi depdsitd. In masura in care anumite aspecte sunt mai greu de
schimbat decat de solutionat, va recomandam sa identificati, din timp, modalitati prin care
puteti trece mai usor peste aspectele birocratice.

lata cateva solutii propuse de antreprenorii beneficiari din cadrul proiectului ATELIERUL DE
BUSINESS. Documentati-va pentru a elimina posibilele neintelegeri sau lipsa documentelor
necesare, Tnainte de incepe calatoria deschiderii afacerii dvs.:

- Adunati cat mai multe informatii cu privire la avizele, aprobadrile, precum si alte
documente ce va vor fi necesare pentru a deschide o afacere! Va sfatuim sa
consultati informatii din cat mai multe surse, atat oficiale, cat si neoficiale. Daca
aveti cunoscuti care si-au deschis de curdnd o afacere, va puteti baza si pe
cunostintele lor (cu mentiunea ca este necesar sa verificati si aceste informatii pe
cont propriu).

- Cdutati informatii si cu privire la institutiile publice cu care veti fi nevoit sa
interactionati si aflati timpul legal de raspuns al acestora la solicitdrile dvs.! Chiar
daca simtul comun va poate lasa impresia ca anumite solicitari pot fi rezolvate
mai repede, functionarii publici vor trata solicitarea dvs. conform timpului
prevazut in lege.

-> Tnainte de a interactiona cu o anumita entitate publicd si de a va deplasa la sediul
acesteia, asigurati-va ca detineti toate documentele necesare pentru a rezolva o
solicitare efectuata de dvs.! Puteti consulta site-ul institutiei pentru a face o
scurta verificare sau puteti telefona institutiei pentru a va asigura ca atunci cand
veti ajunge la ghiseu veti avea la dvs. tot ceea ce este necesar pentru a rezolva
situatia Intr-un timp cat mai scurt.

- Adresati cat mai multe intrebari posibile functionarilor publici atunci cand va
aflati la ghiseu! Puteti porni de acasa cu o lista de intrebari pe care sa le adresati
odata ajunsi fata in fata cu functionarii publici. De asemenea, va sfatuim sa
adresati orice Intrebare si nelamurire apare pe parcurs. Cel mai important lucru
este ca dvs. sa obtineti toate informatiile de care aveti nevoie.

-> Fiti cat mai organizat cu putinta in ceea ce priveste documentele de care aveti
nevoie in deschiderea afacerii! Faceti o lista cu toate documentele de care aveti
nevoie si completati-o pe masura ce aflati ca sunt si alte nevoi. De asemenea,
poate fi de ajutor si sa tineti o evidenta a termenelor de obtinere a acestora si a
institutiilor responsabile de emiterea lor.

—> Verificati si disponibilitatea de a adresa anumite solicitari si de a obtine anumite
documente online! Digitalizarea acestor procese va poate scuti de anumite
deplasari si inconveniente. Anumite institutii publice au implementat deja
sisteme de comunicare si de furnizare In mod digitalizat al informatiilor si
documentelor. Este bine sa va informati, din timp, dacd exista aceasta
posibilitate si pentru solicitarile dvs. .

—> Solicitati ajutorul daca nu va simtiti suficient de sigur pe propriile cunostinte si
abilitati de informare sau daca nu aveti timpul suficient pentru a va informa pe
cont propriu. Este important sa va indreptati atentia catre solutii care presupun
obtinerea ajutorului specializat.
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Daca nu aveti suficient timp la dispozitie, apelati cu incredere la firme specializate si
consultanti care va vor ajuta sa va deschideti firma! Acestia va pot ajuta sa depasiti barierele
birocratice de care va temeti si se vor adapta nevoilor in timp real. Chiar daca va fi necesar
sa investiti financiar pentru a beneficia de aceste servicii, veti dobandi avantajul rezolvarii
prompte a solicitarilor dvs. Aceasta este o solutie la care au apelat mai multi antreprenori
din cadrul proiectului ACASA PLUS, intrucat acestia nu mai interactionaserd de multd vreme
cu autoritatile publice din Romania.

Fiti atent si identificati alte posibilitati de a obtine ajutor privind deschiderea firmei! Cautati
asociatii de antreprenori si ONG-uri pe plan local care va pot ajuta cu deschiderea firmei.
Chiar daca acestea nu va pot ajuta in mod direct sa depasiti obstacolele birocratice, ele pot
constitui reale surse de sprijin si informare.

LIPSA DE PERSONAL

Odata ce ati deschis firma, este posibil sa va confruntati si cu dificultatea de a identifica
personal / angajati. Romania se confruntd cu deficit de personal pe piata muncii din anumite
domenii. Factorii care conduc la o criza a fortei de munca vizeaza:

- salarii prea mici raportate la asteptarile angajatilor,

- migratia fortei de munca peste hotare,

- imbatranirea populatiei,

- interesul mai redus al tinerilor pentru a se angaja,

- trenduri fluctuante in ceea ce priveste preferintele de angajare pentru anumite domenii,
- fluctuatia de personal.

Tn capitolul anterior am prezentat solutii pentru recrutarea si selectia personalului.

LIPSA INFORMATIILOR SI A CAPACITATII DE INTELEGERE A ACESTORA

Multi antreprenori dintre cei care au beneficiat de subventie in cadrul proiectului ATELIERUL
DE BUSINESS au spus ca la inceputul proiectului nu erau deloc informati cu privire la ceea ce
presupune deschiderea unei afaceri. Dupa ce au urmat cursul din cadrul proiectului dedicat
antreprenorilor, unii dintre ei au recunoscut ca nici atunci o parte a informatiilor nu au
reusit sa le inteleaga si sa le asimileze pe deplin.

Tn momentul actual, informatiile pot fi acesibile la o simpla c3utare online. Problema legata
de lipsa informatiilor cu privire la mediul antreprenorial si deschiderea unei afaceri pare sa
fie legata, mai degraba, de accesibilitatea mai dificila catre acestea si la gradul mai crescut
de dificultate in a o intelege.

Tn acest sens, vd propunem cateva solutii pentru a iesi din impas in ceea ce priveste aceasta
situatia:
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- Cautati informatia cu rabdare, pas cu pas! Stabiliti-va un plan de informare concret
si treceti pe hartie toate lucrurile pe care va doriti sa le aflati cu privire Ia

deschiderea firmei sau la functionarea acesteia, daca firma este deja activa.

—> Cautati informatii din surse multiple! Va recomandam sa va informati atat din surse
oficiale, cat si neoficiale; incercati sa epuizati toate sursele de informare care va stau
la dispozitie si consultati toate sursele de informare care va sunt recomandate.

- Cereti constant recomandari de informare si informatii de la cei avizati! Oricand
aveti probleme de intelegere sau de identificare a unei informatii, indreptati-va
atentia catre opinia unui specialist. Nu ezitati sa solicitati confirmarea unei informatii
din partea cunoscutilor dvs., daca acestia au expertiza intr-un anumit domeniu. De
asemenea, puteti apela, contra cost, la consilierea specialistilor pentru a fi siguri ca
informatia dobandita este una corecta sau la sprijinul specialistilor din partea
autoritatilor publice, atunci cand este cazul.

CONTEXTUL LOCAL

Un aspect greu de anticipat se refera la contextul local. Sunt multi antreprenori care au
identificat o idee buna de afacere, au gasit resursele necesare implementarii acesteia, detin
informatiile necesare pentru deschiderea afacerii si, totusi, in final, activitatea acesteia nu
este sustenabild. Acesti antreprenori nu au luat in calcul piedicile existente pe plan local,
printer care amintim:

capacitate redusa de cumparare si de consum pe plan local

produse/servicii nepotrivite pentru nevoile pietei locale

servicii invechite pentru nevoile pietei locale

produse/servicii mult prea noi/inovatoare pentru nevoile pietei locale

concurenta crescutad pentru anumite produse/servicii pe piata locala, astfel incat
serviciile/produsele propuse nu pot face fata concurentei

abordarea unor strategii de promovare nepotrivite pentru contextul local

N2 25N 25N 2N 2

De aceea, un aspect important inainte de deschiderea unui business 1l reprezinta testarea
pietei. Testarea pietei va poate ajuta sa gasiti raspunsul la urmatoarele intrebari:
—> care este publicul tinta al produselor/serviciilor pe care le propuneti in piata?
- existd nevoie/cerere pentru produsele/serviciile propuse pe plan local?
—> la cat poate fi estimata nevoia/cererea de produse in piata locala?
—> care sunt motivatiile target-ului de cumparatori de pe plan local pentru a achizitiona
produsele/serviciile furnizate?

Prima recomandare este aceea de a apela la firme specializate de cercetare a pietei pentru a
va ajuta sd realizati o sondare a pietei pe dimensiunile care sunt de interes. In urma datelor
obtinute, veti putea gasi solutiile la cele mai mari provocari ale afacerii si veti putea pune
bazele unei strategii de afacere eficienta.
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Pentru o varianta de buget si de minimizare a costurilor, va propunem sa testati personal
piata, Tnainte de a demara afacerea. Cateva dintre actiunile pe care le puteti intreprinde in
acest sens vizeaza:

- lIdentificarea concurentei pe piata locala. Care sunt firmele care ofera
produse/servicii ce pot concura cu cele pe care le ofera firma dvs.? Ce ofera in plus
aceste firme? Dar in minus? Tn localititile mici, aceast3 identificare a concurentei se
poate face fara eforturi prea crescute, intrucat si numarul firmelor este unul mai
scdzut. In centrele urbane mai mari, aceastd testare a pietei poate fi mai complicats.
n acest caz, vd recomanddm

- Identificarea nevoilor generale ale consumatorilor din domeniul dvs. de activitate.
Puteti incepe prin a cauta informatii generale cu privire la nevoile consumatorilor din
domeniul de activitate al firmei dvs. . Daca firma dvs. isi propune sa vanda produse
de patiserie si de panificatie, puteti cauta informatii online cu privire la nevoile si
asteptarile consumatorilor de astfel de produse. Desi nu veti gdsi, neapdrat,
informatii complexe sau care sa se plieze perfect peste profilul afacerii dvs., veti avea
un punct de pornire in a va gandi strategia pentru afacerea dvs. . Aceasta modalitate
a identifica nevoile consumatorilor necesita cele mai putine resurse financiare si de
timp pe care sa le investiti.

- Identificarea nevoilor consumatorilor de pe plan local. Pentru a obtine informatii
mai concrete si mai aplicate pietei locale in care firma dvs. va activa, puteti culege
singur informatii cu privire la domeniile de interes. In acest sens, vd recomanddm s3
adresati cateva intrebari potentialilor consumatori. Puteti face acest lucru realizand
un scurt chestionar online, pe care il puteti implementa utilizand platformele online
gratuite (ex: puteti utiliza formularele Google) si pe care il puteti distribui, apoi, tot
online cunoscutilor si altor membri ai comunitatii. Aceste intrebari pot fi aplicate si
fata in fata, daca este considerat ca si aceasta solutie este una viabila.

RESURSE FINANCIARE INSUFICIENTE

Pentru a putea materializa o idee buna, nu este suficienta doar dorinta si initiativa,
antreprenorii au nevoie si de resurse financiare pentru a putea concretiza planul de afacere.

Identificarea surselor de finantare pentru afacerea proprie reprezintd unul dintre primii si
cei mai importanti pasi de urmat. Antreprenorii din cadrul proiectului ATELIERUL DE
BUSINESS au profitat de oportunitatea de a primi o subventie pentru afacerea lor, asadar au
putut realiza primul pas spre indeplinirea visului de a deveni antreprenori. Totusi, si in acest
caz, au existat impedimente: o parte a antreprenorilor nu a anticipat faptul ca este necesar
sa detina si ei, din alte surse, fonduri pentru a putea demara afacerea inainte de a primi
subventia; alti antreprenori s-au confruntat cu situatia de a fi estimat in mod eronat bugetul
initial. Aceste situatii pot afecta orice antreprenor la inceput de drum, indiferent daca
acestia beneficiaza de sprijinul unei subventionari a afacerii sau nu.

Pornind de la experienta proiectului atelierul de business, va recomandam ca, inainte de a
porni la drum, sa va asigurati ca elaborati un buget cat mai clar, concret si realist pentru
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afacerea dvs. . Elaborati bugetul in acord cu planul de afacere intreprins initial. Tn aceasta
faza, chiar daca bugetul va suferi modificari ulterioare, va sfatuim sa apelati la sfaturile unui
specialist (consultant in deschiderea unei afaceri sau contabil) pentru a fi sigur ca bugetul
elaborat este cat mai corect cu putintd. Dacd, din motive diverse, nu reusiti sa apelati la
sfatul unui specialisti, consultati-va cu cei cunoscuti. Mai multe perspective asupra bugetului
va pot ajuta sa va asigurati ca alocarea finantelor este potrivita.

RECOMANDARI de la antreprenorii din cadrul proiectului ATELIERUL DE BUSINESS:

1. Informarea completa si corecta

2. Prioritizarea actiunilor de testare a pietei

3. Stabilirea directiilor pentru rezolvarea problematicei lipse de personal si
fluctuatie de personal

4. Realizarea unui buget cat mai realist si complet pentru a evita aparitia
problemelor legate de fonduri insuficiente

5. Fiti optimisti, curajosi si perseverenti!
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