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1. Introducere

Antreprenoriatul de la A la Z reprezintd rezultatul intelectual al Metodologiei de
Formare si Ghidul de Autoevaluare al HERA (Hub-uri pentru antreprenori din
mediul rural) ID Proiect 2021-1-RO01-KA220-ADU-000035325 finantat de
ERASMUS+. Aceastd metodologie este conceputa pentru a satisface nevoile
specifice ale grupului tintd prin invatarea asincrona, oferind o oportunitate de
invatare in ritm propriu. Include instructiuni pentru auto-studiu, Thcorporand tot
continutul de formare in cdile de invatare recomandate. Formatul modular al cursului
permite o adaptare usoara la nevoile specifice ale participantilor, permitand

personalizarea pe baza rezultatelor instrumentului de autoevaluare.

Analiza nevoilor efectuate si contributia expertilor in cadrul formdrii pentru inovare
au definit domeniile de interventie in functie de nevoile identificate. Pentru a se
asigura ca solutia de e-learning este interactiva, practica si captivanta pentru grupul
tintd specific, metodologiile interactive joaca un rol crucial in asigurarea eficientei
si impactului ridicat al solutiilor furnizate. Noile instrumente vor imbundtati
interactivitatea in formare, asigurand ca rezultatele Tnvatarii sunt obtinute de catre

participanti intr-un mod usor de utilizat, eficient si intuitiv.

Materialele dezvoltate in timpul acestui proiect urmaresc sa ofere o instruire usor de
inteles si direct, care sa permitd in mod eficient utilizatorilor sa dezvolte abilitati de
internationalizare. Ei urmaresc sa creasca eficienta invatarii si aplicarea practicd a
cunostintelor dobandite. Datoritd unei metodologii puternic orientate catre grupuri

tinta, implicarii diverselor organizatii si viziuni si unei abordari internationale testate
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in patru tari diferite, rezultatul va atinge un nivel ridicat de transferabilitate,

indeplinind cerintele specifice.

Valoarea adaugata consta in prezentarea metodologiei, aldturi de recomandari
specifice, facilitind transferul acesteia in diferite contexte. Dupa adaptare, acesta
poate satisface nevoile diferitelor grupuri tinta, inclusiv femei de diferite varste si
diferite niveluri de domenii profesionale si expertiza . Avand in vedere grupul tinta
specific, se asteaptad ca rezultatele sa fie usor de transferat la nevoile populatiei
generale, imbunatatind intelegerea acesteia asupra inovatiei si a proceselor aferente,

crescand in cele din urma impactul lor global.

1.1 Proiectul HERA

Motivatia din spatele proiectului vine din faptul ca rata somajului in randul femeilor
din UE creste de 1a 7,1% 1n 2019 la 7,5% in iulie 2020, arata EUROSTAT. Acest
lucru vine intr-un moment in care locurile de munca dominate de femei sunt in
general mai putin platite si au mai putind protectie sociald. Potrivit unui studiu
publicat de Institutul European pentru Egalitatea de Gen (EIGE), 76% dintre
lucratorii din domeniul sanatatii din UE sunt femei, iar 82% din locurile de munca
de casier in supermarketuri sunt detinute si de femei. "Femeile lucreaza in aceleasi
posturi ca si barbatii si castigd in medie cu 16% mai putin. Existd tari in care
decalajul este si mai mare", a declarat EVELYN REGNER presedintele Comisiei
pentru drepturile femeii si egalitatea de gen a Parlamentului European in 2019, cand
a fost criza. inca departe. Pe langa amenintarea somajului, femeile sunt, de

asemenea, foarte expuse la Covid-19, deoarece multe dintre locurile de munca
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esentiale din pandemie sunt indeplinite de femei. ,In spitale, la casele
supermarketurilor, femeile lupta cu pandemia in prima linie”, adaugd Regner . Pe
baza acestei analize cuprinzatoare a nevoilor efectuate la nivel european, national si
local, scopul proiectului este de a dezvolta instrumente si metodologii capabile sa
sprijine formatorii si cursantii din educatia adultilor in conceperea de strategii de
calitate si antreprenoriat pentru a Tmputernici femeile antreprenoare si a le oferi
gratuitd. acces la educatie si formare prin elaborarea analizei nevoilor, a
metodologiei de formare si a unui ghid de autoevaluare care va contribui la
dezvoltarea continuturilor pentru o platforma de e-learning care va oferi linii
directoare relevante de predare si formare pe tema educatiei pentru inovare pe baza

testdrii noastre pilot. rezultate si cele mai bune practici globale dovedite.

Obiectivele majore ale proiectului sunt: cresterea competentelor formatorilor si
cursantilor din educatia adultilor prin oferirea de noi metode de formare in sectorul
antreprenorial; cresterea ofertei de programe de dezvoltare a competentelor de
inalta calitate in contextul invatarii digitale, care sa se potriveasca nevoilor
antreprenoriatului feminin si sa sporeasca capacitatea organizatiilor din sectorul
educatiei si educatiei adultilor de a-si indeplini misiunea, oferind acces la resurse,
creste probabilitatea unei inovatii de succes si, de asemenea, cresterea
competentelor femeilor antreprenoriale si a ratei afacerilor din zonele rurale .
Pentru a realiza obiectivele, proiectul va oferi o cale deschisa de dezvoltare a
competentelor orientate catre utilizator in domeniul inovatiei, care va permite, in
timp si In mod eficient, sa ofere formatorilor si cursantilor din educatia adultilor

abilitati de inovare.
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Acesta vizeaza in mod special formatorii de educatie a adultilor din zona
antreprenoriatului, Tn special lucrand cu femei din zonele rurale. Prin dezvoltarea,
testarea si furnizarea de metodologie tintitd si instrumente digitale online integrate,
acesta urmareste Tn mod special cresterea ofertei de programe de dezvoltare a
competentelor de inalta calitate Tn domeniul inovatiei, care sa se potriveasca nevoilor
formatorilor de educatie a adultilor din Europa, sa le faciliteze accesul la cai de
calificare avansate in zona antreprenoriatului si cresterea sondajului de formare cu
capacitdti de inovare. Avand in vedere inovatia in schimbare rapidd in mediul
educational, asigurarea integrdrii cunostintelor de ultimd generatie, a experientei
practice diversificate si a transferului lor transfrontalier este cruciald pentru a oferi
solutii cu impactul asteptat, prin asigurarea de sinergii puternice si includerea
cunostintelor relevante, pentru a oferi o bazd cuprinzitoare de cunostinte. ,
experienta si viziuni diferite, dar pentru a asigura includerea regiunilor rurale din UE
mai putin dezvoltate in transferul practicilor de inovare de ultimd generatie si

cresterea metodelor inovatoare aplicate in procesul de invatare.

Piata educationala in schimbare rapida face ca competitivitatea centrelor de invatare,
a economiilor si a indivizilor si depindi de cunostinte si inovare. In acest grup
inovatia este generatd pe baza abilitatilor bazate pe experienta si a proceselor
informale. Rezulta din experienta legata de situatia de criza generatd care va urma
episodului de pandemie de Covid-19. Acest lucru necesitd disponibilitatea unor
metode de predare si formare calificate, problemele organizationale si lipsa

expertizei in inovare sunt principalele bariere in calea inovatiei.

Obtinerea inovatiei In acest sector necesita pregatire si personal calificat, sprijin
pentru inovare n procesul de nvatare si transfer de cunostinte. Abilitatile de inovare
permit generarea capacitatilor de inovare ale formatorilor si cursantilor din educatia
adultilor si identificarea continua a oportunitdtilor de inovare, permitandu-le sa
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contribuie la inovare, scaderea riscului de redundantd si cresterea ratei
antreprenoriatului femeilor, mai ales din zonele rurale. De ce din mediul rural?
Pentru cd au acces la afaceri de familie sau pot creste afacerile de familie existente.
Tn timp ce asigurarea angajamentului formatorilor in toate functiile este cruciala
pentru inovarea in educatie si formare, formatorii care activeaza in sectorul
antreprenorial dedicat lucrului cu femei prezinta o lipsa semnificativa de intelegere

si competente Tn materie de inovare.

Tn studiul fazei pregititoare a proiectului, centrele de educatie si formare arata ci cel
putin 75% dintre formatorii lor nu recunosc importanta inovarii in sfera activitatii
lor strict dedicate sectorului antreprenorial feminin, iar aici putem vorbi si despre
femei. antreprenori, cu studii medii, din mediul rural. Pentru a umple golurile
existente in abilitati si cunostinte, este obligatorie colaborarea partenerilor din medii
economice si de inovare diversificate, construind o mai buna intelegere a nevoilor
locale, limitérilor, cerintelor nationale, printre altele, parteneriatul isi propune sa
ofere solutii orientate spre nevoi puternice in domeniul educational. zona. Inovatia
sa va veni si din furnizarea de instrumente digitale interactive pentru a facilita
educatia grupului tinta specific si pentru a optimiza raportul timp/efect. Mai mult,
va avea ca scop angajarea partilor interesate relevante in asigurarea recunoasterii
nevoii de crestere a competentelor formatorilor si cursantilor din educatia adultilor
in domeniul femeilor antreprenoare, cu studii medii, din mediul rural, precum si
dezvoltarea capacitdtii si competentelor de inovare. vor fi incurajate, facilitate si

profitate efectiv de acestea.
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1.2 Importanta femeilor in antreprenoriat

Antreprenoriatul, adesea celebrat ca forta motrice din spatele cresterii economice si
al inovatiei, a fost in mod traditional dominat de figuri masculine. Cu toate acestea,
in ultimele decenii, rolul femeilor 1n antreprenoriat a castigat o recunoastere pe scara
largd, semnaland o trecere catre medii de afaceri mai incluzive si mai diverse.
Aceasta introducere aprofundeazd in evolutia conceptului de femei 1n
antreprenoriat , explorand contextul sdu istoric, relevanta contemporana si

statisticile convingdtoare care subliniazd semnificatia acestuia.

Istoria femeilor in antreprenoriat este tesut complex in tesatura mai largd a rolurilor
de gen si a normelor societale. In mod traditional, femeile au intdmpinat bariere
substantiale in calea intrarii in lumea afacerilor, inclusiv acces limitat la educatie,
capital si acceptarea societatii. Sfera antreprenoriala a fost privitd predominant ca

fiind dominata de barbati, relegand femeile in roluri mai conventionale.

Sfarsitul secolului al XIX-lea si inceputul secolului al XX-lea au marcat primele stari
de schimbare. Femeile de pionierat precum Madam CJ Walker, recunoscuta ca fiind
prima femeie milionard care s-a facut singur din Statele Unite, au spulberat barierele
din industria frumusetii si cosmeticelor. In ciuda faptului ci se confrunti cu
discriminarea rasiala si de gen, succesul lui Walker a aratat potentialul femeilor de

a excela ca antreprenori.

La mijlocul secolului al XX-lea au aparut femei antreprenoare emblematice precum
Estée Lauder, fondatoarea companiei sale de cosmetice omonima. Naratiunea lui
Lauder este una a perseverentei si inovatiei, deoarece ea a construit un imperiu al

frumusetii care continud sd prospere si astazi. In acelasi timp, pionieri precum Coco
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Chanel au revolutionat industria modei, provocand normele traditionale si lasand

mosteniri de durata.

in timp ce aceste femei au fost pionieri exceptionali, oportunititile pentru femei in
antreprenoriat au ramas limitate. Miscarile feministe din anii 1960 si 1970, originare
n principal din Statele Unite, dar cu rezonanta in intreaga Europa, au promovat un
mediu care Incurajeazd femeile sa se elibereze de constrangerile societale, adesea
limitate la industrii specifice, cum ar fi frumusetea si moda. Initiativele legislative,
precum directivele Uniunii Europene privind egalitatea de gen, au contribuit la
desfiintarea practicilor discriminatorii si la promovarea unui mediu antreprenorial

mai incluziv.

Infiintarea unor organizatii precum Asociatia Nationald a Femeilor Proprietari de
Afaceri (NAWBO) in 1975 a marcat un punct de cotitura, pledand pentru drepturile

si recunoasterea femeilor antreprenoare.

Secolul 21 a fost martor la o accelerare semnificativa in recunoasterea femeilor in
antreprenoriat. Initiativele care promoveaza diversitatea de gen, programele de
mentorat si oportunitatile de creare de retele au devenit mai raspandite, crednd un
mediu 1n care femeile pot prospera ca lideri de afaceri. Cresterea startup-urilor
tehnologice conduse de femei, a intreprinderilor sociale si a intreprinderilor mici

simbolizeaza peisajul antreprenorial in evolutie.

Importanta femeilor in antreprenoriat de astazi depaseste incluziunea ; este un
imperativ strategic pentru cresterea economica si inovare. Cercetdrile aratd in mod
constant cd echipele diverse, inclusiv diversitatea de gen, le depasesc pe cele
omogene. Perspectivele unice, abordarile de rezolvare a problemelor si stilurile de
conducere pe care le aduc femeile contribuie la cresterea creativitatii si a rezistentei

Tn afaceri.
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Dovezile statistice subliniaza impactul tot mai mare al femeilor in antreprenoriat.
Potrivit unui raport McKinsey & Company, companiile cu echipe executive mai
diverse in functie de gen sunt cu 21% mai multe sanse sd depaseasca omologii in
ceea ce priveste profitabilitatea. Cu toate acestea, provocarile persista,
intreprinderile conduse de femei se confruntd cu obstacole in accesarea capitalului

de risc.

Un raport 2022/2023 Global Entrepreneurship Monitor (GEM) a evidentiat ca, in
medie, femeile reprezinta aproximativ 30% dintre antreprenori la nivel global, cu
cifre mai mari in unele regiuni precum America Latind, unde femeile reprezinta 40%
dintre antreprenori. In ciuda progreselor, existd o disparitate notabild in ceea ce
priveste proprietatea de afaceri stabilita, aproape unul din trei antreprenori care
supravegheaza afaceri bine stabilite fiind o femeie. In eforturile de pornire, raportul
este de 0,80 femei pentru fiecare barbat. La nivel global, femeile prezinta o inclinatie
mai mare decat barbatii catre antreprenoriatul solo , cu un raport de 1,47 femei

antreprenori solo pentru fiecare barbat.

Raportul pune in lumina intentiile femeilor globale de a initia afaceri de afaceri in
viitorul apropiat, una din sase exprimand aceasta aspiratie. Cele mai mari rate ale
intentiilor antreprenoriale sunt observate in tarile cu venituri mici, unde aproximativ

28% dintre femei 1si exprima intentia de a incepe o cdldtorie de afaceri.

Aceasta analizd acopera 49 de tari, 5 regiuni globale si 3 niveluri nationale de venit,
bazatad pe interviuri cu aproximativ 175.000 de persoane. Tendintele suplimentare
includ observatia cd, in medie, femeile antreprenoare tind sa fie mai tinere si mai
educate decat omologii lor de sex masculin, desi deseori raporteaza segmente mai

mici de venituri ale gospodariei.
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De asemenea, cercetarea GEM a aratat cd aproximativ patru din cinci antreprenori
la nivel global iau in considerare durabilitatea sociald si de mediu in deciziile de
afaceri, femeile fiind putin mai predispuse decat barbatii sa faca acest lucru. Femeile
antreprenoare sunt, de asemenea, mai inclinate sa acorde prioritate durabilitatii fata
de obiectivele economice de afaceri in comparatie cu barbatii. In ciuda cunoasterii
limitate a Obiectivelor de Dezvoltare Durabila ONU, aproximativ jumatate dintre
femeile antreprenoare au raportat ca au luat masuri pentru a maximiza impactul
social al afacerilor lor, iar aproximativ patru cincimi au luat mdsuri pentru a

minimiza impactul asupra mediului in ultimul an.

Existd numeroase femei influente care au
contribuit semnificativ la antreprenoriat in
diverse industrii. [atd cateva femei importante in

antreprenoriat:

1. Oprah Winfrey: Cunoscuta pentru imperiul

ei media, Oprah Winfrey nu este doar o gazda de

talk show, ci si un antreprenor de succes. Ea a
fondat Harpo Productions, care produce emisiunea ei de televiziune, iar mai

tarziu s-a extins in publicatii, productie de film si reteaua de televiziune

PROPRIA.

2. Sara Blakely: Tn calitate de fondatoare a Spanx, Sara Blakely a revolutionat
industria de lenjerie de corp cu modelele ei inovatoare de imbracaminte.
Pornind de la apartamentul ei din Atlanta, Blakely a transformat Spanx intr-o

companie de un miliard de dolari.
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Estée Lauder: Estée Lauder a fondat una dintre cele mai importante companii
de frumusete din lume, care 1i poartd numele. Ea a inceput prin a vinde
produse de ingrijire a pielii formulate de unchiul ei si mai tarziu s-a extins in

produse cosmetice, parfumuri si ingrijirea parului.

Indra Nooyi : Indra Nooyi a fost CEO al PepsiCo, facand-o una dintre cele
mai proeminente femei din lumea corporativa. Sub conducerea ei, PepsiCo si-
a diversificat portofoliul de produse si s-a concentrat pe optiuni de alimente si

bauturi mai sanatoase.

Angela Merkel: Desi este cunoscutda in primul rand ca o figurad politica,
Angela Merkel are experientd in stiinta si a fost prima femeie cancelar al
Germaniei. Ea a fost un puternic sustindtor al antreprenoriatului si al inovatiei,

sustinand politicile de stimulare a cresterii economice.

Ruth Handler: Ruth Handler a co-fondat Mattel si a creat una dintre cele mai
emblematice jucarii din toate timpurile, papusa Barbie. Viziunea ei
antreprenoriala si priceperea in marketing au determinat-o pe Barbie sa devina

un fenomen cultural si un simbol al Tmputernicirii femeilor.

Whitney Wolfe Herd: In calitate de fondator si CEO al Bumble, Whitney
Wolfe Herd a perturbat industria intalnirilor online, oferind femeilor mai mult
control asupra initierii conversatiilor. Bumble sa extins de atunci in alte

domenii, inclusiv in retele si conexiuni profesionale.

Rosalind Brewer: Rosalind Brewer este CEO al Walgreens Boots Alliance,
ceea ce o face una dintre putinele femei afro-americane care a condus o
companie Fortune 500. Ea are experientd in retail si a ocupat pozitii de

conducere la companii precum Starbucks si Walmart.
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9. Mary Kay Ash: Mary Kay Ash a fondat Mary Kay Cosmetics, 0 companie
de vanzare directd cunoscutd pentru produsele sale de ingrijire a pielii si de
machiaj. Ea a imputernicit femeile sa devina antreprenori prin modelul de

afaceri al companiei, care a prioritizat mentorat si recunoastere.

10.Sheryl Sandberg: Sheryl Sandberg este COO al Facebook si autoarea cartii
,Lean In ”, o carte care incurajeaza femeile sa urmeze roluri de conducere la
locul de munca. Ea a fost un avocat vocal pentru egalitatea de gen si

diversitatea In tehnologie si afaceri.

Aceste femei nu numai ca au obtinut un succes remarcabil in domeniile lor, dar au
deschis si calea pentru viitoarele generatii de femei antreprenoare. Povestile lor 1i
inspird pe altii sa-si urmareasca ambitiile antreprenoriale si sd inlature barierele din

industriile dominate in mod traditional de barbati.

In concluzie, importanta femeilor in antreprenoriat a evoluat de la o lupta istorica
Tmpotriva constrangerilor societale la un imperativ contemporan pentru progresul
economic si inovare. Calatoria femeilor in antreprenoriat reflectd schimbari mai largi
ale societdtii catre incluziune si recunoasterea contributiilor unice pe care femeile le
aduc in lumea afacerilor. Desi s-au inregistrat progrese semnificative, exista o nevoie
continud de eforturi specifice pentru a aborda provocarile ramase si pentru a se

asigura ca femeile au sanse egale de a prospera ca antreprenori.
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1.3 Importanta dezvoltarii antreprenoriale in zonele rurale

Dezvoltarea antreprenoriala in zonele rurale are o importanta semnificativd din mai
multe motive, contribuind la cresterea economicad, sociald si generald a comunitatii.
[ata cateva aspecte cheie care evidentiaza importanta dezvoltarii antreprenoriale in

zonele rurale:
- Crestere economica:

Crearea de locuri de munca: Antreprenoriatul incurajeaza crearea de noi afaceri, ceea
ce duce la cresterea oportunitdtilor de angajare in zonele rurale. Acest lucru este
crucial pentru reducerea ratei somajului si cresterea bundstdrii economice a

comunitatii.

Generarea bogatiei: antreprenorii rurali de succes contribuie la generarea de bogatie
in cadrul comunitatii. Pe masura ce afacerile cresc, ele genereaza profituri, impozite

st alte beneficii economice care circuld in economia locala.
- Diminuarea sardciei:

Diversificarea veniturilor: Activitatile antreprenoriale permit persoanelor din zonele
rurale sa-si diversifice sursele de venit. Acest lucru ajutd la reducerea dependentei

de o singura sursa, facand gospodariile mai rezistente la provocarile economice.
- Mobilitate sociala:

Antreprenoriatul ofera locuitorilor din mediul rural o cale de a-si imbunatati statutul
socio-economic. Permite indivizilor s iasa din saracie prin crearea de oportunitati

pentru acumularea de bogatie si mobilitate sociala ascendenta.

- Dezvoltarea comunitatii:

13
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Imbunatatirea infrastructurii: antreprenoriatul de succes atrage adesea investitii si
duce la dezvoltarea infrastructurii in zonele rurale. Pe masura ce afacerile infloresc,

existd o cerere crescuta pentru drumuri, utilitati si servicii publice mai bune.
- Calitatea vietii:

Dezvoltarea economica prin antreprenoriat contribuie la imbunatatirea calitatii vietii
in comunitatile rurale. Rezidentii beneficiaza de oportunitati educationale mai bune,

facilitati de ingrijire medicala si bundstare generala a comunitatii.
- Utilizarea resurselor locale:

Practici durabile: Dezvoltarea antreprenoriala incurajeaza utilizarea resurselor locale
intr-o maniera durabild. Acestea pot include practici agricole, resurse naturale si
abilitati traditionale, promovand afaceri ecologice si sensibile din punct de vedere

cultural.

Conservarea culturii locale: antreprenoriatul cu radacini in zonele rurale implica
adesea afaceri care sarbatoresc si pdstreaza traditiile si practicile culturale locale,

contribuind la identitatea si unicitatea regiunii.
- Inovare si transfer de tehnologie:

Adoptarea tehnologiei: activitdtile antreprenoriale pot conduce la adoptarea
tehnologiilor moderne in agricultura, productie si servicii. Acest lucru sporeste
productivitatea si eficienta, pozitionand zonele rurale sa concureze intr-0 economie

globalizata.

Transferul de cunostinte: antreprenorii de succes 1si impartasesc adesea cunostintele
si expertiza, ceea ce duce la un transfer de competente in cadrul comunitatii. Aceasta
impartasire a cunostintelor contribuie la dezvoltarea generald si la Tmputernicirea
fortei de munca locale.
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- Echilibrul rural-urban:

Migratie redusd: Oportunitatile antreprenoriale in zonele rurale pot ajuta la reducerea
tendintei de migrare de la rural la urban. Pe masura ce apar oportunitati de afaceri
viabile, indivizii pot alege sa ramana sau sa se intoarca in zonele rurale, creand o

distributie demografica mai echilibrata.
- Cladirea capitalului social:

Coeziunea comunitatii: antreprenoriatul poate stimula un sentiment de mandrie si
coeziune comunitard. Eforturile de colaborare intre antreprenorii locali si retelele de

sprijin contribuie la capitalul social, creand un mediu favorabil cresterii afacerilor.
- Rezilienta la socurile economice:

Economia diversificatd: un peisaj antreprenorial divers in zonele rurale ajuta la
cresterea rezistentei impotriva socurilor economice. Comunitatile cu o combinatie

de afaceri sunt mai bine echipate pentru a rezista recesiunilor din sectoare specifice.

In concluzie, dezvoltarea antreprenoriald in zonele rurale este o abordare cu mai
multe fatete care depaseste considerentele economice. Joacd un rol vital in
modelarea peisajului socio-economic, incurajarea rezilientei comunitatii si abilitarea

indivizilor pentru a contribui la cresterea durabila a regiunilor lor.

Exemple de cursuri/centre pentru femei:
Romania:

In Romania, existi diverse programe, cursuri si centre care ofera sprijin si formare
special concepute pentru femeile interesate de antreprenoriat. Multe dintre aceste
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initiative urmaresc sa imputerniceascad femeile, sa le ofere abilitati valoroase i sd le
ajute sa Inceapa si sa-si dezvolte propriile afaceri. [ata cateva resurse pe care le puteti

explora:
1. Femei antreprenor (femei antreprenori):

« Acesta este un program initiat de Ministerul Fondurilor Europene din
Roménia. Oferda formare, mentorat si sprijin financiar femeilor
antreprenoare. Verificati site-ul lor pentru actualizari despre cursurile

si programele disponibile.

2. Centrul de Excelenta in Antreprenoriat Feminin (Centrul de excelenta

pentru antreprenoriatul feminin):

« Acest centru este dedicat sprijinirii femeilor in antreprenoriat. Ei
organizeaza ateliere de lucru, sesiuni de formare si evenimente de
networking pentru a Tmputernici femeile antreprenoare. Este

recomandabil sa verificati programele si evenimentele lor curente.

3. Asociatia Femeilor de Afaceri si Profesionale (Asociatia Femeilor de

Afaceri si Profesioniste):

« Aceasta asociatie se concentreaza pe sprijinirea femeilor in afaceri si
profesii. Acestea pot oferi ateliere de lucru, seminarii si oportunitati de

creare de retele pentru femeile antreprenori.
4. Proiecte si programe UE:

« Explorati proiecte si programe finantate de Uniunea Europeand in
Roménia care au ca scop sprijinirea femeilor antreprenoare. Aceste

initiative includ adesea componente de formare. Consultati site-urile
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web ale organizatiilor precum Fondul Social European (FSE) si alte

programe UE pentru oportunitati relevante.
5. Incubatoare si centre de afaceri locale:

« Multe incubatoare de afaceri si centre de inovare din Romania ofera
resurse si instruire antreprenorilor. Unele pot avea programe sau
initiative specifice adaptate femeilor. Exemplele includ Startup-urile

din Cluj , TechHub Bucharest sau Impact Hub Bucharest.
6. Platforme si cursuri online:

o Explorati platformele online care oferd cursuri gratuite despre
antreprenoriat. Site-uri web precum Coursera, Udemy si Khan

Academy oferd o gama larga de cursuri care pot fi accesate de oriunde.
7. Platforme de antreprenoriat feminin:

o Cautati platforme sau organizatii concentrate in mod special pe
antreprenoriatul feminin, cum ar fi Women 20 (W20) sau Global Invest
Her. Aceste platforme pot oferi resurse, oportunitati de creare de retele
st materiale educationale.

8. Universitati si institutii de invataméant locale:

o Consultati universitatile si institutiile de invatamant locale pentru
programe si cursuri de antreprenoriat. Unele universitdti ofera

programe si ateliere de lucru care pot fi deschise publicului.

Croatia:
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e Facultatea de Economie a Universitatii din Rijeka, in cooperare cu Ambasada
SUA la Zagreb, lanseaza un proiect pe tot parcursul vietii numit Academia

pentru Femei Antreprenori (AWE).

Acesta a fost stabilit pentru prima data in Biroul pentru Afaceri Educationale si
Culturale (ECA) al Departamentului de Stat al SUA, lansat in 2019, iar astazi este
desfasurat in aproape 100 de tari din lume. Incepand din acest an pentru prima dati
in Croatia. Scopul programului este de a Tmputernici femeile si de a le oferi
cunostinte si informatii despre cum si inceapi sau si-si dezvolte afacerea. In plus,
scopul este de a crea o retea pentru femei antreprenoare cu acele persoane care le pot

ajuta in comunitatea locala cu multi ani de experienta si expertiza.

Programul este complet gratuit pentru participanti. Incepe in ianuarie 2024.
Programul consta din doua grupe de activitdti. Un grup de activitdti este complet
online si consta in prelegeri pe platforma online Dreambuilder. Prelegerile sunt
concentrate pe 13 unitati si fiecare este dedicatd unui segment al muncii femeilor
antreprenoare. Al doilea grup de activitdti corespunde specificului mediului croat al
femeilor antreprenoare. In aplicatie, fiecare participant specifici un scop si o
descriere a problemei cu care se confrunta in afaceri. Pe baza aplicatiei, participantul
este conectat la un mentor care are experienta antreprenoriald in domeniul respectiv.
Pe durata de sase luni a programului, lunar, mentorul insoteste participantul in
depasirea obstacolelor sale si ofera sprijin in momentele critice. In plus, se
organizeaza Intalniri tematice online cu antreprenori de seamad pe subiecte care

prezinta provocari pentru participanti.

Profilul participantilor sunt antreprenori care si-au inceput formal sau informal

afacerea si s-au intalnit si s-au oprit in cdldtoria lor antreprenoriala. Obstacolele pot
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fi de naturd comerciald sau privata, sau cele care au aparut ca urmare a pandemiei
cauzate de COVID. Campionatul se adreseaza antreprenorilor care isi desfasoara
activitatea in zonele rurale sau mai putin dezvoltate ale Croatiei si insulel.
Campionatul de selectie va avea si participanti care activeazd in domeniul
transformarilor digitale sau verzi sau daca afacerea lor are o componenta digitala sau
verde. Programul invitd in mod special femeile antreprenoare din Ucraina care s-au
stabilit iIn Republica Croatia ca refugiate si femeile rome care si-au inceput

activitatile antreprenoriale.

e Conferinta internationald despre femeile in antreprenoriat ,, Zene 1 toc¢ka ” se
desfasoara in mod traditional la OtocCac , la Inceputul lunii decembrie,
organizatd de Camera Judeteand CCE din Otocac . Camera de Economie

Croatd (CCE) este cea mai mare retea de afaceri din Croatia.

Femeile antreprenoare de succes din Croatia si din tarile invecinate - Bosnia si
Hertegovina, Muntenegru, Slovenia si Serbia, se aduna pentru a face schimb de

experienta si cunostinte si pentru a crea parteneriate.

Conferinta promoveaza succesul femeilor in antreprenoriat, cu exemple de bune
practici din Croatia si din tarile din regiune, precum si schimbul de experiente si
cunostinte pe teme de actualitate, cu o discutie in panel si vorbitori excelenti.
Caracterul international al conferintei contribuie la obiectivele de conectare a
femeilor antreprenoare la nivel international, ceea ce incurajeazd cooperarea

economica cu tarile vecine.

Scopul acestui eveniment este de a evidentia pozitia femeilor in antreprenoriat, de
a-si arata contributia si ideile, de a consolida relatiile si de a Tmputernici femeile sa
devina auto-angajati. Este important sa evidentiem succesele si sa le folosim ca

motivatie pentru companii pentru a realiza dezvoltarea ideilor internationale si a
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proiectelor antreprenoriale. Aceastd conferintd construieste o retea de afaceri
nationala si internationald si promoveaza antreprenoriatul feminin in sectoarele

public si privat.

Germania:

In Germania, existd diverse programe, cursuri si centre care oferd sprijin si formare
special concepute pentru femeile interesate de antreprenoriat. Aceste initiative
urmaresc sa imputerniceasca femeile, sa le ofere abilitdti valoroase si sa le ajute sa
inceapd si sa-si dezvolte propriile afaceri. Iata cateva resurse pe care le puteti

explora:

1. Grant pentru pornirea unei afaceri EXIST (EXIST- Grinderstipendium
):

o Programul EXIST din Germania sprijind studentii, absolventii si

oamenii de stiinta in transformarea ideilor lor de afaceri in startup-uri

de succes. Desi nu este exclusiv pentru femei, ofera resurse valoroase

pentru antreprenorii aspiranti.
2. Femeile antreprenori in stiinta (EXIST- Grunderstipendium ):

o Aceasta este o ramurd specificd a programului EXIST care sprijina
femeile antreprenoare din domeniile stiintei s1 tehnologiei. Se

concentreaza pe stimularea inovatiei si a dezvoltarii startup-urilor.

3. Femei de afaceri si profesioniste Germania (BPW Germany -

Bundesverband der Business and Professional Women):
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« BPW Germania este o organizatie care sprijind femeile n afaceri si
profesii. Desi s-ar putea sa nu ofere cursuri directe, ei organizeaza
adesea evenimente, conferinte si oportunitati de networking care pot fi

benefice pentru femeile antreprenoare aspirante.
4. Reteaua Femeilor Antreprenori ( Unternehmerinnen-Netzwerk ):

« Aceasta este 0 retea care conecteaza femei antreprenoare din Germania.
Desi s-ar putea sa nu ofere cursuri in mod direct, participarea la
evenimentele lor si la oportunititile de networking le poate oferi

informatii si sprijin valoros.
5. Camerele de Comert si Industrie ale Germaniei (IHK):

o Camerele locale de comert si industrie din Germania oferda adesea
cursuri si ateliere de antreprenoriat. Consultati-va cu IHK local pentru

programele disponibile.
6. Incubatoare si centre de afaceri locale:

o Multe incubatoare de afaceri si centre de inovare din Germania ofera
resurse si formare antreprenorilor. Unele pot avea programe sau
initiative specifice adaptate femeilor. Exemplele includ Impact Hub

Berlin si Factory Berlin.
7. Platforme si cursuri online:

o Explorati platformele online care ofera cursuri gratuite despre
antreprenoriat. Site-uri web precum Coursera, edX si LinkedIn

Learning ofera o gama larga de cursuri care pot fi accesate de oriunde.

8. Deutsche Gesellschaft blana Internationale Zusammenarbeit (GIZ):
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o GIZ este o agentie de dezvoltare germand care sprijind diverse
initiative, inclusiv antreprenoriatul feminin. Acestea pot oferi programe

si resurse pentru femeile care doresc sa isi inceapa propriile afaceri.
9. Universitati si institutii de invatamant:

o Consultati universitatile si institutiile de invdtdmant locale pentru
programe si cursuri de antreprenoriat. Unele universitati oferd

programe si ateliere de lucru care pot fi deschise publicului.

Italia:

In Italia, existd diverse programe, cursuri si centre care oferd sprijin si formare
special concepute pentru femeile interesate de antreprenoriat. Aceste initiative
urmaresc sd imputerniceasca femeile, sa le ofere abilitati valoroase si sd le ajute sa
inceapd si sa-si dezvolte propriile afaceri. [atd cateva resurse pe care le puteti

explora:

1. Pari Opportunita - Consiliul National pentru Egalitatea de Sanse intre

Barbati si Femei:

« Consiliul National pentru Egalitatea de Sanse ofera diverse initiative si
resurse pentru sprijinirea femeilor, inclusiv programe legate de
antreprenoriat. Consultati site-ul lor pentru informatii despre cursurile

st serviciile de asistentd disponibile.
2. Associazione Donne&Scienza (Asociatia Femei si Stiinta ):
« Aceasta asociatie se concentreaza pe promovarea participarii femeilor

in stiintd s1 antreprenoriat. Desi poate sa nu ofere cursuri directe,
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organizeaza evenimente, ateliere si initiative pentru a sprijini femeile in

aceste domenii.
3. Fondul Social European ( Fond Sociale Europeo - FSE):

o Fondul Social European sprijind diverse proiecte care vizeaza
promovarea ocupdrii fortei de munca, inclusiv programe pentru femei
antreprenoare. Consultati birourile locale sau autoritatile regionale

pentru oportunitdti specifice.
4. Camere de Comert ( Camere di Commercio ):

o Camerele de comert locale din Italia organizeaza adesea cursuri de
antreprenoriat, ateliere si evenimente. Ele pot oferi resurse si sprijin

femeilor care doresc sa isi inceapa propriile afaceri.
5. Centru de startup din Italia:

o Italy Startup Hub este o platformda care conecteaza startup-uri,
antreprenori si investitori. Desi nu este exclusiv pentru femei, ofera
resurse si informatii valoroase pentru cei interesati de ecosistemul

startup-urilor.
6. Centre de inovare si spatii de coworking :

« Multe centre de inovare si spatii de coworking din Italia ofera resurse
si sprijin antreprenorilor. Unele pot avea programe sau inifiative
specifice adaptate femeilor. Exemplele includ Talent Garden si Impact

Hub Milano.

7. Platforme si cursuri online:
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o Explorati platformele online care ofera cursuri gratuite despre
antreprenoriat. Site-uri web precum Coursera, edX si LinkedIn

Learning ofera o gama larga de cursuri care pot fi accesate de oriunde.
8. Universitati si institutii de invatamant:

o Consultati universitatile si institutiile de invdtdmant locale pentru
programe si cursuri de antreprenoriat. Unele universitati ofera

programe si ateliere de lucru care pot fi deschise publicului.
9. Competitii de start-up si incubatoare:

« Participarea la competitiile de start-up si la programele de incubatoare
poate oferi un sprijin valoros. Cautati evenimente organizate de
universitdti  locale, asociatii din industrie sau organisme

guvernamentale.

Femei de afaceri de succes din mediul rural

Romania:

Femeile antreprenoare din zonele rurale se angajeaza adesea in domenii diverse, cum
ar fi agricultura, agrobusiness, mestesuguri, turism si servicii locale. Iatd cateva

exemple generale de femei de afaceri de succes din Romania rurala:
1. Elena Mateescu - Agribusiness:

. Elena Mateescu este un exemplu de femeie de afaceri de succes in
agrobusiness. Ea poate fi implicata in diverse activitati agricole, de la
cultivarea culturilor pana la cresterea animalelor.
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2. Anca Vlad - Turism:

« Anca Vlad este cunoscuta pentru proiectele sale de succes in sectorul
turismului. Ea a contribuit la dezvoltarea turismului rural, inclusiv

cazare si experiente in zonele rurale.
3. Ana Dinca - Mestesuguri traditionale:

« Ana Dinca poate fi un exemplu de femeie de afaceri angajatd in
mestesugurile traditionale. Fie ca este vorba de tesut, olarit sau alte
activitati artizanale, aceste femei contribuie la conservarea si

promovarea mestesugului local.
4. Maria Popescu - Servicii Locale:

« Maria Popescu ar putea reprezenta o femeie de afaceri care ofera
servicii locale intr-o comunitate rurald. Acestea pot include servicii
precum un magazin alimentar local, o brutarie sau alte servicii esentiale

pentru comunitate.
5. Irina Costea - Agricultura Durabila:

« Irina Costea ar putea fi un exemplu de femeie de afaceri n agricultura
durabila. Aceasta ar putea implica agricultura ecologicd, practici

ecologice sau productia de produse alimentare locale si durabile.
6. Mihaela Stoian - Antreprenoriat rural:

« Mihaela Stoian ar putea fi un antreprenor implicat in diverse activitati
rurale, combinand practicile traditionale cu abordarile moderne de

afaceri pentru a crea intreprinderi de succes.
7. Monica Gheorghita - Tehnologia rurala:
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« Monica Gheorghita ar putea fi o femeie de afaceri in tehnologia rurala,
valorificand inovatia si tehnologia pentru a imbunatati practicile
agricole sau pentru a oferi servicii comunitatii locale.
Croatia:

Numarul femeilor antreprenoare din Croatia este in crestere. Aproximativ 25%
dintre intreprinderile mici si mijlocii (IMM) din Croatia sunt conduse de femei, dar
potentialul este mult mai mare, fiind asteptatd o crestere suplimentard datoritd
sprijinului din ce in ce mai mare din partea institutiilor financiare. Cele mai recente
date arata ca femeile 1si Incep de obicei propria afacere in varsta de 35-44 de ani, iar

15 femei, si cinci barbati, din 100 de someri isi incep o afacere.

BERD are de ani de zile un program activ pentru femeile antreprenoare din Croatia,

inclusiv finantare si consultantd, adesea cruciale pentru lansarea proiectelor.

Schema lor de 400 de milioane de euro pentru femei antreprenori, care ofera linii de
credit dedicate, formare si consiliere personalizata, este prezenta in 17 tari si utilizata
de aproximativ 35.000 de companii mici si mijlocii. Peste 80% dintre companiile
conduse de femei in programul BERD si-au crescut veniturile, iar aproximativ 60%

au crescut ocuparea fortei de muncad, productivitatea si exporturile.

Peste 250 de femei antreprenoare s-au alaturat programului BERD pana acum si
aproape jumatate dintre ele erau proprietari de afaceri. Intreprinderea femeilor nu a
fost doar o chestiune de echitate si egalitate, ci si una economica, deoarece
incurajarea femeilor sa intre in afaceri si consolidarea intreprinderii femeilor

contribuie la 0 economie mai puternica,
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Un viitor raport al Bancii Mondiale, Investing in Opportunities for All: Croatia
Country Gender Assessment, discuta despre modul in care femeile din mediul rural
ar putea fi mai bine sprijinite si imputernicite pentru a imbunatati oportunitatile de
venit. Prin abordari personalizate de jos 1n sus, cum ar fi invatarea pe tot parcursul
vietii, alfabetizarea financiara si digitala si formarea si certificarea, femeile din
mediul rural ar putea primi instrumente care sa conduca la autoangajare de acasa.
Cu oportunitati mai mari, mai multe femei din mediul rural din Croatia vor putea

avea mai mult succes.
1. SILVAN — marca de cosmetice naturale din zona rurala dalmata

Un brand de cosmetice naturale din interiorul Dalmatiei din Croatia a fost prezentat

de revista Vogue britanica in 2019.

Silvan Cosmetics, fondata de tandra antreprenoare Jelena Biki¢ in 2016 intr-un sat
Kljaci, zona rurald dalmata, a aparut in Vogue britanic ca parte a campaniei Vogue's

Beauty Secrets.

Silvan Cosmetics produce produse cosmetice naturale, artizanale, ambalate n
ambalaje speciale, cu seminte de flori salbatice. Designul ambalajului a fost inspirat

de motivele din bogata mostenire culturald si istorica croata.

,Folosind ingrediente naturale In sdpunul nostru si gasind inspiratie in cultura
iliriana pentru designul nostru, ne straduim sa aducem omul mai aproape de natura

si sd restabilim o conexiune care nu ar fi trebuit sa se piarda niciodata”, spune Jelena.

Numele Silvan este derivat de la zeul Silvan, care a fost foarte important in religia

vechilor iliri — in special a celor care traiau in regiunea Dalmatiei Centrale.

,,Aceste triburi erau cunoscute ca Delmats. Silvan era zeitatea lor a naturii salbatice,

padurilor si pasunilor. El a fost, de asemenea, sarbatorit ca protector al turmelor, asa
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ca a fost adesea portretizat cu coarne — pe care am decis sd-1 promovam ca trasatura
distinctiva in logo-ul nostru. Am dorit sa stabilim o legatura cu mostenirea primilor
locuitori ai tarii noastre. De la motive geometrice ale artei preistorice la zeul naturii
salbatice — o poveste care se potriveste perfect cu Silvan — cosmeticele naturale

realizate manual reprezintd: simplitate si naturd”, explica ea.

Silvan Cosmetics a format o serie de parteneriate in Croatia si aprovizionare
magazine si hoteluri din Croatia si Slovenia, inclusiv Croatia intr-0 cutie in Rijeka,
Take me home in Zagreb, Desogner magazin Krug in Split, Origin — Croatian
cosmetics in Omi$, Solana Nin, RoZca GolezZ din Slovenia, Sole Luna Design Store
din Pore¢, Hotel Krilo din Krilo Jesenice, Casa de vacantd Enchanting Hill din

Varazdin si biroul de turism Dugopolje.

Silvan Cosmetics are, de asemenea, o cooperare comerciala cu Waste Free Planet —
o platforma Instagram pentru o viata durabila si zero deseuri, care are peste 200.000

de urmaritori.

2 . De la o zi la alta — Viata unei femei intreprinzdtoare rurale in Croatia
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Mirela Kovacevi¢ are cincizeci si doi de ani si locuieste astdzi in satul ei natal,
Koska, din Slavonia, o regiune rurald din Croatia. Ea a obtinut o diploma in
agricultura de la Universitatea Osijek si, ulterior, si-a petrecut cea mai mare parte a

vietii trdind in orasul din apropiere Valpovo, lucrand pentru companii private.

Cu toate acestea, in urma cu zece ani, sotul ei s-a imbolnavit, asa ca amandoi au
decis sa renunte la slujba si s se intoarca in satul natal. Au decis sa inceapa o ferma
de fructe ecologice pe un teren de 6 hectare pe care Mirela il mostenise de la mama
el.

Mirela si sotul ei au luat un Tmprumut de la o banca comerciala pentru a-si planta
livada cu meri, piersici si caisi. Au plantat copacii in martie 2008, dar doar trei luni
mai tarziu, livada lor a fost grav avariata de forta unei inundatii majore. Amploarea
inundatiilor in Croatia a fost atat de semnificativa incat autoritatile au declarat stare

de urgenta.

Cu toate acestea, banca nu a fost de acord sa pund un moratoriu asupra imprumutului
sl S-au trezit rapid indatorati si au Intdmpinat dificultati in deservirea imprumutului.
Si daca asta nu a fost suficient, un inghet tarziu in anul urmator le-a vazut recolta

decimata.

Pentru a supravietui financiar, Mirela a inceput productia de legume bio. In aceste
zile, ea si sotul e1 calatoresc in orasul Osijek de trei ori pe sdptdmand pentru a-si
vinde legumele la piata verde din centrul orasului. De asemenea, vand si alte produse

precum legume murate, dulceturi, sucuri, sos de rosii.

Dar incd se confrunta cu obstacole financiare. ,,Pentru a ne vinde produsele pe piata,
trebuie sa platim pentru analize microbiologice si alte analize chimice si pretul este
acelasi, indiferent daca produci 200 de borcane sau 50.000 de borcane”, spune
Mirela.
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In ultimii ani, mijloacele de trai ale oamenilor din productia si distributia de fructe
ecologice s-au 1mbunatatit, ca urmare a infiintarii asa-numitelor Grupuri de
Producatori de catre Ministerul Agriculturii din Croatia. Micii fermieri pot primi
acum sfaturi de la agronomii profesionisti, precum si formare suplimentara si ajutor

pentru distribuirea produselor lor.

3. Ana Grgurié- un tinar antreprenor din Gospic¢, Croatia

Ana Grguri¢ este o tanard intreprinzdtoare care, dupa ce a absolvit Facultatea de
Textile si Tehnologie din Zagreb, a decis sa se Intoarca in orasul natal Gospi¢ si sa-
si inceapd propria afacere acolo. Tinerele din Lika, o regiune rurala si subdezvoltata
a Croatiei, si-au descoperit interesul pentru moda si munca creativa inca de la o

varsta frageda.

Odata ce a decis sa-si transforme hobby-ul intr-o afacere, si-a dat seama ca Instagram
este cel mai bun loc pentru a-si promova munca. Pe retelele de socializare a fost
remarcata de mai multe figuri celebre ale modei croate care i-au deschis Anei o usd

mare in lumea modei si i-au adus numeroase oferte si colaborari de afaceri.

La acea vreme, Ana era convinsd cd va ramane sa locuiasca si sa lucreze la Zagreb.
A venit ultimul an de facultate si si-a dat seama ca ritmul vietii din Zagreb o sufoca.
lubea Zagrebul, care i-a dat mult, dar tot nu putea locui acolo. Cu diploma in design
vestimentar, ea a decis sa se intoarca la Gospic¢ si sd depuna candidatura la Serviciul
croat de ocupare a fortei de munca, iar primul loc de munca care i s-a oferit prin
intermediul Biroului a fost un loc de munca intr-o macelarie. Ana, care este
vegetariand, nu a acceptat-o. Ea a decis sd nu renunte la visele ei si sa lupte pentru a

face ceea ce face cel mai bine.
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Ana s-a alaturat echipei Raise Youth pe calea ei de a incepe o noud afacere. Proiectul
RAISE Youth, implementat in zonele rurale din Croatia, Bulgaria, Romania si
Spania le ofera tinerilor someri precum Ana posibilitatea de a stapani abilitatile si
cunostintele necesare pentru a putea asigura (auto)angajare durabild si de calitate.
Accentul proiectului este 1n judetul Lika-Senj, deoarece acest judet are cea mai mare

ratd a somajului, iar un centru RAISE a fost deschis in Gospi¢.

In cele din urmi, Ana a facut pasul cel mare si si-a deschis o afacere pe nume AnChic
.Isi poate face treaba oriunde vrea si vrea si o faca in Gospié. Ea nu planuia si plece
in straindtate, dar este interesatd de cooperarea externd. Mesajul pe care Ana il da
tuturor este ca nu trebuie sd renunti la visele tale, mai ales cand esti tdnar. Dacd exista
pasiune, vor exista resurse $i ar trebui s ne pastram mereu familia si oamenii din

jurul nostru care cred n noi.

Germania:;

1. Creat de femei, pentru femei. FEMNA este un start-up condus de femei care
regandeste sanatatea femeilor din Germania. Ele ofera acces virtual la
diagnosticare aprofundata, educatie si consiliere, precum si solutii terapeutice
integrative si sprijin continuu. Viziunea lor este de a permite o calitate mai
buna a vietii femeilor cu afectiuni recurente ale femeilor.

2. In fiecare zi, numai in tarile de limba germani sunt consumate 17 milioane de
produse de epocad. Un numdr socant dintre ei ajung in ocean. Cat de grozav ar
fi daca am putea salva oceanele cu tampoane cu adevarat sanatoase? Vlyd vrea
sd transforme aceasta viziune in realitate - e1 dezvolta primul tampon din lume
facut din alge marine - radical durabil, prietenos cu oceanul si sandtos. Scopul

lor este de a crea un ,, Algaeverse ” regenerativ - un univers de produse

31


https://www.facebook.com/An-Chic-by-Ana-Grguri%C4%87-115476093329907/
https://www.facebook.com/An-Chic-by-Ana-Grguri%C4%87-115476093329907/

TF HERA

Trainifique

durabile si sandtoase din alge a cdror productie face bine pamantului si
oceanului 1n loc sa le exploateze.

3. Gunia Project este un brand de moda si design de lucruri exceptionale produse
pe baza culturii traditionale ucrainene. Fiecare colectie prezintd o combinatie
unica de gandire a designului si cercetare etnografica profunda. Rezultatul
este fuziunea mestesugurilor populare frumoase care tin cont de detaliile
culturii traditionale si a pieselor artizanale de designer potrivite perfect pentru
viata de zi cu zi. Puteti gasi haine si articole de interior, inclusiv sticlarie,

ceramica, lumanari si batice elegante de matase.

Italia;

Femeile din zonele rurale ale Italiei contribuie Th mod semnificativ la economia
locala prin diverse proiecte antreprenoriale. Iatd cateva exemple generalizate de

afaceri pe care femeile le pot conduce in zonele rurale din Italia:
1. Tntreprinderi agricole:

« Femeile din Italia rurald pot detine si gestiona afaceri agricole, inclusiv
vii, plantatii de maslini sau ferme diversificate care produc fructe,

legume sau culturi speciale.
2. Agroturism si cazare:

« Antreprenorii, In special femeile, pot infiinta afaceri agroturistice sau
locuri de cazare, cum ar fi pensiuni rurale sau pensiuni, oferind turistilor

o experientd rurald autentica.

3. Afaceri artizanale si artizanale:
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o Femeile antreprenoare se pot angaja Tn mestesuguri traditionale,
producand textile manual, ceramica sau produse alimentare artizanale,

contribuind la conservarea patrimoniului cultural local.
4. Magazine locale de specialitate:

. Femeile din zonele rurale pot conduce magazine specializate care
prezintd si vand produse locale, inclusiv mancdruri regionale,

mestesuguri realizate manual sau articole unice specifice zonei.
5. Servicii de wellness si sanatate:

o Unele femei din Italia rurald pot oferi servicii de sanatate sau de
sanatate, cum ar fi cursuri de yoga, tratamente spa sau remedii pe baza
de plante, pentru persoanele care cauta experiente de bundstare

holistica.
6. Initiative educationale:

« Antreprenorii ar putea stabili initiative educationale concentrate pe
traditiile locale, practicile agricole durabile sau abilitatile artizanale,

oferind ateliere, tururi sau programe de formare.
7. Planificarea evenimentelor si catering:

. Femeile antreprenoare pot conduce afaceri de planificare a
evenimentelor sau de catering, organizand si catering pentru

evenimente locale, nunti sau sarbatori.

8. Servicii comunitare:
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o Furnizarea de servicii esentiale comunitatii, cum ar fi magazinele
alimentare, brutariile sau cafenelele locale, poate fi o afacere comuna

pentru femeile din zonele rurale.
9. Initiative ecologice:

« Antreprenorii se pot concentra pe initiative ecologice, inclusiv pe
afaceri care promoveaza viata durabild, reciclarea sau utilizarea

surselor regenerabile de energie.
10.Tehnologie si intreprinderi online:

. Femeile din zonele rurale se pot implica in afaceri legate de tehnologie,
cum ar fi vanzarile online de produse locale, platforme de comert

electronic sau servicii de marketing digital.
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2. Concepte antreprenoriale de baza

Istoria antreprenoriatului Incepe in Franta secolului al XVI-lea, o perioada in care
»antreprenorii” erau denumiti ca indivizi angajati in conducerea expeditiilor militare.
Dupa anul 1700, conceptul s-a diversificat, iar un antreprenor a devenit cineva care

gestiona drumuri, paduri sau porturi.

Progresul in domeniul antreprenoriatului datoreaza mult economistului Joseph A.
Schumpeter si scolii austriece: ,,in antreprenoriat, existi o intelegere pe care o avem
cu privire la un anumit tip de comportament, care include initiativa, organizarea si
reorganizarea -mecanismele economice, acceptarea riscului si esecului.” Pentru
Schumpeter, un antreprenor este o persoana capabila sa transforme o idee noua intr-
o inovatie de succes, realizand ,,combinatii noi”’, cum ar fi introducerea de noi
produse sau procese, identificarea de noi piete sau resurse de export sau crearea de
noi tipuri de organizatii. El a creat o viziune eroica a antreprenorului ca pe cineva
motivat de ,,visul si dorinta de a stabili un regat privat”, ,,dorinta de a cuceri, impulsul

de a lupta, de a dovedi superioritatea fata de ceilalti” si ,,bucuria creatiei”.

2.1 Abilitati antreprenoriale

Un antreprenor este o persoana care ia initiativa de a incepe si a opera o noua afacere
sau 0 noud afacere. Antreprenorii sunt adesea caracterizati prin disponibilitatea lor
de a-si asuma riscuri, creativitate si capacitatea de a identifica si valorifica
oportunitdtile de pe piatd. Ele joaca un rol central in economie, contribuind la
inovare, crearea de locuri de munca si crestere economica. Succesul antreprenorial

este adesea atribuit unei combinatii de abilitdti, mentalitate si comportamente.
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Iata cateva abilitati antreprenoriale esentiale :

- Creativitate: capacitatea de a gandi Tn afara cutiei, de a genera idei inovatoare
si de a gasi solutii noi la probleme.

- Adaptabilitate: antreprenorii trebuie sa se adapteze la conditiile in schimbare
ale pietel, progresele tehnologice si provocarile neprevazute.

- Asumarea riscurilor: Disponibilitatea de a-si asuma riscuri calculate si
capacitatea de a gestiona si de a invdta din esecuri sunt cruciale pentru
succesul antreprenorial.

- Luarea deciziilor: Abilitdtile eficiente de luare a deciziilor sunt esentiale,
deoarece antreprenorii se confruntd in mod constant cu alegeri care le pot
afecta afacerea.

- Leadership: Antreprenorii trebuie sa inspire si sd-si conduca echipa, oferind
directie, motivatie si o viziune comuna pentru afacere.

- Gandire vizionara: capacitatea de a vedea imaginea de ansamblu, de a stabili

obiective pe termen lung si de a formula o viziune strategica pentru afacere.
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- Crearea de retele: construirea si mentinerea unei retele de contacte, inclusiv
mentori, investitori si alti antreprenori, poate oferi sprijin i oportunitati
valoroase.

- Comunicare: Abilitatile puternice de comunicare sunt vitale pentru
transmiterea ideilor, negocierea si construirea de relatii cu clientii, angajatii si
partile interesate.

- Educatie financiara: intelegerea conceptelor financiare de baza, gestionarea
bugetelor si luarea unor decizii financiare informate sunt esentiale pentru
sustenabilitatea afacerii.

- Managementul timpului: antreprenorii poartda adesea mai multe palarii, astfel
incat gestionarea eficienta a timpului este esentiala pentru prioritizarea
sarcinilor si maximizarea productivitatii.

- Vanzari si marketing: Abilitatea de a promova si vinde produse sau servicii,
intelegerea tendintelor pietei si crearea de strategii de marketing eficiente sunt
abilitati antreprenoriale cheie.

- Orientarea catre client: prioritizarea nevoilor clientilor, 1intelegerea
preferintelor acestora si oferirea de valoare clientilor sunt esentiale pentru
succesul afacerii pe termen lung.

- Rezilienta: capacitatea de a reveni in urma esecurilor, de a se adapta la
provocari si de a persevera in vremuri grele este cruciala pentru succesul
antreprenorial.

- Abilitati de negociere: Negocierea de oferte, contracte si parteneriate necesita
o comunicare eficientd, rezolvare de probleme si compromis.

- Invitare continua: dorinta de a dobandi cunostinte noi, de a rimane la curent
cu tendintele din industrie si de a se adapta la schimbari este vitala pentru

succesul pe termen lung n antreprenoriat.
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THINK POSITIVE!

Cele mai importante avantaje ale Thceperii propriei afaceri sunt:

¢ Independenta financiara

e Siguranta locului de munca
o Flexibilitate

e Imagine

e Lipsa erorilor anterioare

e C(rearea locurilor de munca
e Autoimplinire

e Responsabilitate sociala

e Controlul destinului

e Putere si influenta

e lesirea din rutina
Dezavantajele inceperii unei afaceri:

e Incertitudinea veniturilor
e Imprevizibilitatea mediului economic

e Timp lung de lansare

HERA
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e Risc ridicat de esec

e Costuri suportate

e Timp prelungit pentru a culege recompense - profit
e Birocratie

e Efort prelungit

e Povara responsabilitatii totale

e Punerea Tn pericol a carierei cuiva

e Impact asupra sanatatii

e Deteriorarea vietii de familie

Tnainte de a va decide si v investiti resursele actuale intr-un anumit domeniu, va
recomand sa va ganditi la cateva lucruri. Dintr-un anumit punct de vedere, in
viatd exista doar doua directii: sd lucrezi pentru altii sau sa lucrezi pentru tine,

adica sa fii angajat sau sa generezi si sa-ti dezvolti continuu propria afacere.

Ambele optiuni sunt la fel de valabile si depinde doar de tine in ce directie te
simti atras, cat de mult esti dispus sa lucrezi, cat de semnificative sunt
responsabilitatile pe care vrei sd ti le asumi, ce resurse interne esti hotarat sa

alocati si ce s1 cum mult iti doresti de la viata asta.

Daca alegi sa-ti creezi propria afacere, fii pregatit pentru munca grea pentru ca
vel munci neobosit. Majoritatea oamenilor traiesc sub iluzia ca a fi om de afaceri
inseamna doar ceea ce se vede la televizor: case scumpe, iahturi de lux, calatorii
la clasa business, vacante 1n tari exotice, gadget-uri, miliarde, masini de colectie

etc.
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Existd, de asemenea, o parte masiva nevazuta a aisbergului si are un nume:

MUNCA!

Antreprenoriatul este mediatorul principal al schimbarii si este vazut ca o

orientare organizationald care evidentiaza trei dimensiuni:

e [novatie : se refera la generarea de solutii creative la provocarile cu care se
confrunta intreprinderea si la abordarea noilor nevoi latente ale clientilor.

e Asumarea de riscuri calculate : Implica disponibilitatea de a aloca resurse
semnificative proiectelor cu o probabilitate de esec considerata rezonabila
dar, in acelasi timp, asigura diversificarea riscului.

e Principalii factori care influenteaza activitatea antreprenoriala sunt:

Factori interni : depind de marimea intreprinderii, tipul si natura activitatii,
personalitatea si pregdtirea antreprenorului si nivelul de pregatire al persoanelor
implicate, precum si cultura firmei. Acesti factori au un impact mult mai mare

asupra performantei Tntreprinderii.

Factori externi : depind de caracteristicile si functionalitatea sistemului
economic, de situatia economicd a natiunii si de piata pe care isi desfasoara
activitatea firma. Datorita continutului lor care faciliteaza sau impiedica, acesti
factori pot avea un impact semnificativ asupra initiativelor antreprenoriale. Un
factor important care incorporeaza atat factori interni cat si externi este partile

interesate.

Partile interesate includ atat elemente interne (proprietari, manageri, angajati,

sindicate), cat si elemente externe (banci, furnizori, clienti, administratie
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publicd). Partile interesate au un impact semnificativ asupra activitatilor
antreprenoriale, dar se poate spune ca factorul cu cea mai mare influenta este
antreprenorul cu spiritul lor antreprenorial. Antreprenorul este catalizatorul care
declangeaza activitatea antreprenoriald; fara ei, toti ceilalti factori sunt inerti din

perspectiva antreprenoriala.

Procesul antreprenorial se desfasoara in 5 etape:
1. Identificarea oportunitatilor:

Identificarea oportunitatilor implicd diverse surse, asa cum a subliniat Peter
Drucker in cartea sa fundamentala ,Inovatie si antreprenoriat”. Aceste surse
includ evenimente declansate de succesul/esecul neasteptat al unei activitti sau
idei; diferente intre situatia actuala si rezultatele dorite; posibilitatea de a obtine
un bun sau un serviciu mai rapid, eficient sau la o calitate superioara; schimbari
in structura unui sector sau a pietei in ansamblu sub influenta diversilor factori;
tendinte ale schimbarilor demografice; schimbari in comportamentele de
cumparare si consum, stilul de viatd si perceptiile la nivelul grupului tintd;

aparitia noilor cunostinte si tehnologii.
2. Motivatia pentru conceptul de afaceri:

Conceptul de afaceri trebuie sd raspunda unei nevoi existente si sd indeplineasca
urmatoarele criterii: unicitate (diferentierea de cele similare), acoperirea mixului
de marketing (adresarea produsului/serviciului si a variabilelor precum pretul,
promovarea, distributia), fezabilitatea (dezvoltabil Tn timpul necesar). ),
sustenabilitate (duratd suficient de lungd pe piata dupa implementare pentru a

genera profitul vizat).
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3. ldentificarea resurselor necesare:

Principalele categorii de resurse includ antreprenorul (sanatate, timp, motivatie),
forta de muncd, logistica canalului de distributie, materii prime, resurse
financiare, locatii, licente si brevete, masini si echipamente, capital social

(relatii).
4. Obtinerea si armonizarea resurselor necesare:

O reguld fundamentala pentru o afacere de succes este s nu investesti initial in
active fixe pentru a ramane cat mai flexibil posibil in a raspunde la riscuri de
nivel maxim la inceput. Antreprenorii ar trebui sd se concentreze pe asigurarea
de finantare pentru activitatile curente si pe termen lung. In general, antreprenorii
apeleaza la patru categorii de finantatori pentru noile lor idei de afaceri: familie,

prieteni, banci si fonduri nerambursabile, cea mai actuala si profitabila sursa.
5. Implementarea si managementul afacerii:

Cu cat un antreprenor foloseste mai eficient resursele disponibile pentru a-si
diferentia firma, cu atat va fi mai protejat Tmpotriva atacurilor competitive.
Managementul eficient al afacerii implicd utilizarea rezultatelor obtinute pentru
a dezvolta afacerea, a diversifica, a intra pe noi piete, a vinde la un pret bun sau

a initia un nou ciclu antreprenorial.

Antreprenor vs Manager vs Lider

Conceptul de ,, antreprenor ” provine din limba franceza ,, entreprendre ”: a se
angaja, a se angaja in a crea ceva, a se angaja in ceva care nu exista in aceasta
forma. De cele mai multe ori, antreprenorul este sinonim cu actionarul
(proprietarul) afacerii.

42



F HERA

Trainifique

Managerul face parte din top management, uneori fiind sinonim cu actionarul,
dar aceasta nu este o regula. Managerul poate fi un angajat al antreprenorului.
Managerul este persoana care dispune de cunostintele si talentul necesare pentru
a exploata profitabil resursele umane, financiare, materiale ale unei organizatii
etc. Managerul desfasoara activitdti specifice In domeniu care corespund
profilului organizatiei si functiei ierarhice detinute, avand caracteristici
psihologice impuse de personalitatea lor. Astfel, managerul poate fi un model
pentru unii angajati, adopta propriul stil de conducere, dezvoltd o anumita cultura

manageriala etc.

Liderul este o persoana carismatica care are capacitatea de a motiva personalul si
de a inspira organizatia . In principiu, sunt si un bun manager, dar nu neaparat

actionarul afacerii.

John Miner identifica patru tipuri de antreprenori pe baza caracteristicilor si

cunostintelor lor psihologice:

1. Antreprenor personal performer:
e Dedica o cantitate semnificativa de timp afacerii.
e Areincredere in sine.
e Invata cAt mai multe despre propria afacere.
e Foloseste tehnici de planificare.
e Reactioneaza rapid la schimbarile din mediu.
e Are o capacitate puternica de rezolvare a problemelor.
e Gestioneaza foarte bine crizele.
2. Antreprenor orientat spre vanzari:
e Intotdeauna concentrat pe vanzare.
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Se concentreazd pe ce sd vanda si cum sa-1 vanda.
Nu renunta niciodata la vanzare.
Delega altora operatiunile curente de afaceri.

Pune un accent semnificativ pe relatiile umane si pe munca in echipa.

3. Antreprenor-Manager:

Poseda calitati manageriale si pregatire apreciabila.

Conduce proprii angajati si se straduieste sa dezvolte o companie de
dimensiuni substantiale.

Aloca timp si resurse pentru a convinge clientii potentiali sa cumpere
produse.

Incurajeaza angajatii si-si construiasca si si urmeze o cariera in cadrul
companieli.

Subliniazd eliminarea diferentelor culturale dintre indivizi si construirea

unei culturi organizationale specifice pentru companie.

4. Antreprenor expert, generator de idei:

Poseda cunostinte vaste intr-un domeniu specific pentru a fi considerat
expert.

Are libertatea de a inova si de a implementa propriile idei.

Acorda atentie atragerii de indivizi cu calitati complementare pentru a
finaliza o idee noua.

Dedica energie pentru a obtine sprijin pentru implementarea unei idei noi.

Pasi esentiali in crearea si dezvoltarea afacerilor

1. ldentificarea surselor ideii de afaceri :
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In faza initiala, exista o idee. Pentru o idee buna, originalitatea si creativitatea

sunt esentiale.

Daca ideea trece cu succes prin toate etapele procesului antreprenorial, exista

sanse mari de succes in implementarea ei.

O idee bund nu este suficienta! Desi toate ideile sunt bune, peste jumatate dintre

afacerile nou infiintate esueaza in primii 2 ani.

Cel mai important factor este oportunitatea de afaceri, urmata de idee.

2. ldentificarea oportunitatilor :

Oportunitatea antreprenoriala este o idee care poate fi transformata intr-o afacere.

Ar trebui sa fie atractiv, durabil, actual si sa implice un produs sau serviciu care

creeaza sau adauga valoare cumparatorului sau utilizatorului final.

Procesul de elaborare a unui plan de afaceri si analiza fezabilitatii acestuia are ca

scop transformarea ideii de afaceri intr-o oportunitate.

Spre deosebire de o idee, o oportunitate reprezinta o sansa de a rezolva o
problema sau de a satisface o nevoie a pietei in antreprenoriat. Pe scurt, o

oportunitate de afaceri = cerere nesatisfacuta pe piata.
3. Dezvoltarea ideii :

Conceptul de afaceri reprezinta produsul, serviciul sau chiar procesul in sine,
perceput in termenii unei solutii dezirabile pentru a satisface nevoile pietei
identificate - materializarea unei oportunitati. Acest concept trebuie s fie bine

gandit Tn detaliu.
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Conceptul de afaceri trebuie sda indeplineascd mai multe criterii, inclusiv
unicitatea, variabile strategice (pret, promovare, distributie, locatie), consistenta

Interna, fezabilitate si sustenabilitate.
4. Intrarea in afacere :

Antreprenorii au doud metode principale de a intra Tn afaceri: initierea propriei

afaceri, achizitionarea (achizitionarea) unei afaceri existente sau franciza.

Consideratiile Tnainte de a intra intr-o afacere includ cunostintele/experienta in
noua activitate de afaceri, identificarea utilizatorilor si clientilor {tinta,
determinarea locatiei potrivite, intelegerea tendintelor pietei, identificarea
furnizorilor, strategiile de preturi, atingerea clientilor, evaluarea cererii de
produse/servicii, analiza concurentilor, justificarea alegerile clientului, evaluarea

nevoilor de capital, alegerea formeli juridice adecvate, identificarea riscurilor etc.

Pentru a raspunde la toate aceste intrebari, atat mediul intern, cat si cel extern

trebuie analizat Tn detaliu.

Mediul intern sau mediul competitiv se refera la factorii care influenteaza direct
activitdtile firmei si include:
- Concurenti actuali si potentiali (noi intrati) din sectorul industrial strategic cu

care intreprinderea poate avea relatii de rivalitate sau colaborare.

Orice afacere poate fi remodelatd in timp util, acordand atentie concurentilor,
asigurand rezultatul optim in conditii reale de piata. Pe orice piatd opereaza trei

categorii de concurenti:
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- Concurenti primari - opereaza in aceeasi industrie si zona geograficd ca si
compania vizata si afecteaza direct compania.

- Concurenti secundari - afecteazd doar indirect compania, dar ar trebui luati in
considerare.

- Concurenti potentiali - susceptibili de a intra pe piata locald sau regionala.

- Clientii cu care intreprinderea are relatii comerciale.

Compania trebuie sa defineasca nise de piatd — segmente de piata carora li se

adreseaza.
- Furnizorii cu care firma are relatii de forta, integrare sau parteneriat.

Furnizorii sunt reprezentati de diversi agenti economici care asigurd resursele
necesare de materiale, echipamente, servicii, informatii si forta de munca pentru

un alt agent economic.

- Produse de substitutie, care pot lua diferite forme (produse/servicii de
substitutie care inlocuiesc total sau partial produsul/serviciul oferit de

compania dumneavoastra).

Componentele mediului extern:

- Factori politico-juridici: Acesti factori formeaza mediul extern politico-
juridic-administrativ al organizatiei. Ele provin din intregul sistem de relatii
stabilite intre puterea politicd, administratia locald/regionala/nationala si
lumea afacerilor, in special in domeniul legislatiei si reglementarilor legale.

- Factori economici: Acesti factori formeazd mediul economic in care isi
desfdsoara activitatea organizatia. Acestea includ rata de crestere economica,

soldul contului curent, datoria externa, dependenta de export, inflatia, ratele
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dobanzilor, relatiile dintre economii si investitii, relatiile externe si PIB-ul,
printre altele.

- Factori socio-culturali: Acesti factori constituie mediul specific (mediu demo-
psiho-lingvistic, socio-cultural) compus din modele de comportament
individuale si de grup care reflecta atitudini, valori si obiceiuri. Mediul socio-
cultural este cel mai dificil de descris si cuantificat, deoarece reflecta atitudini,
valori, credinte, obiceiuri, traditii si norme dezvoltate in cadrul familiilor si
de-a lungul vietii. Factorul uman este prezent in diverse roluri: ca angajat,
client si consumator, furnizor etc.

- Factori tehnologici: In sensul larg al conceptului, factorii tehnologici
constituie competenta macromediului reprezentata de un ansamblu de procese
prin care orice combinatie de resurse este transformata in produsele sale.
Mediul tehnologic este format din toate elementele care reflecta starea actuala

a cunostintelor tehnice si tehnologice.

Sa examindm abilitdtile antreprenoriale ale unei femei antreprenoare de succes,
concentrandu-ne pe exemplul Ariannei Huffington, co-fondatoare si fost redactor-
sef al The Huffington Post. Iata cateva abilitdti antreprenoriale cheie demonstrate de

Arianna Huffington:

1. Leadership vizionar: Huffington a demonstrat leadership vizionar prin co-
fondarea The Huffington Post, o platforma de stiri online inovatoare care a
revolutionat jurnalismul digital. Viziunea ei a fost sa creeze o platforma care
sd ofere o gama variatd de voci si perspective asupra unor probleme globale

importante.
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2. Géandire inovatoare: gandirea inovatoare a lui Huffington a jucat un rol
crucial Tn succesul The Huffington Post. Ea a recunoscut devreme potentialul
media digitald si a folosit tehnologia pentru a perturba industria traditionala
de stiri. Combinatia platformei de raportare originald, continut agregat si

comentarii generate de utilizatori a fost inovatoare si Tnaintea timpului sau.

3. Rezilientd si perseverenta: Huffington s-a confruntat cu numeroase
provocari si esecuri de-a lungul calatoriei sale antreprenoriale, inclusiv
scepticismul din partea institutiilor media traditionale si luptele financiare in
primele zile ale The Huffington Post. Cu toate acestea, ea a demonstrat

rezistenta perseverand in adversitate si ramanand dedicata viziunii sale.

4. Comunicare eficienta: abilitatile puternice de comunicare ale lui Huffington
au fost esentiale in construirea si promovarea marcii The Huffington Post. Era
cunoscuta pentru capacitatea ei de a articula misiunea si valorile platformei,
de a se implica cu publicul prin continut convingator si de a cultiva relatii cu

colaboratorii si partenerii.

5. Adaptabilitate: Huffington a demonstrat adaptabilitate prin evolutia The
Huffington Post pentru a satisface cerintele pietei in schimbare si progresele
tehnologice. Sub conducerea ei, platforma si-a extins acoperirea pentru a
include diverse subiecte precum politica, divertismentul, stilul de viata si

starea de bine, reflectand interesele in schimbare ale consumatorilor.

6. Crearea de retele si relatii: reteaua extinsd de contacte si relatii a lui
Huffington a jucat un rol semnificativ in cresterea si succesul The Huffington
Post. Ea si-a valorificat conexiunile Tn mass-media, politica si afaceri pentru
a atrage contribuitori de mare profil, a asigura parteneriate si a strange capital

pentru companie.
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7. Empatie si inteligenta emotionala: stilul de conducere al lui Huffington a
fost caracterizat de empatie si inteligentd emotionald. Ea a dat prioritate
bunastarii angajatilor si echilibrului dintre viata profesionala si viata privata,
sustinand initiative precum aranjamente flexibile de lucru si practici de
mindfulness. Acest accent pe bunastarea holistica a contribuit la o cultura

pozitivd a companiei la The Huffington Post.

8. Luare strategica a deciziilor: Huffington a demonstrat abilitati strategice de
luare a deciziilor, ghidand The Huffington Post prin repere cheie, cum ar fi
extinderea pe pietele internationale, diversificarea fluxurilor de venituri si, In
cele din urma, achizitia sa de catre AOL. Capacitatea ei de a lua decizii

strategice sanatoase a contribuit la cresterea si succesul platformei.

Abilitdtile antreprenoriale ale Ariannei Huffington, inclusiv leadership vizionar,
gandire inovatoare, rezilientd, comunicare eficientd, adaptabilitate, creare de retele,
empatie si luare a deciziilor strategice, au jucat un rol esential in infiintarea si
cresterea The Huffington Post, facand-0 un exemplu proeminent de femeie

antreprenor de succes.
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2.2 Marketing si vanzari

Marketingul si vanzarile sunt doua functii interconectate in cadrul unei afaceri care
lucreaza impreund pentru a atrage clienti, pentru a promova produse sau servicii si,
in cele din urma, pentru a genera venituri. Desi impartasesc obiective comune,

fiecare functie are roluri si strategii distincte.
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Iata o prezentare generald a marketingului si vanzarilor:
Marketing:

Definitie: Marketingul implica activitati care creeaza, comunica, livreaza si schimba

oferte care au valoare pentru clienti, clienti, parteneri si societate in general.
Obiective cheie:

Constientizarea marcii: construirea si promovarea constientizarii marcii pentru a

familiariza publicul tinta cu produsele sau serviciile.

Lead Generation: Atragerea de clienti potentiali i generarea interesului pentru

oferte.
Cercetare de piata: intelegerea nevoilor clientilor, preferintelor si tendintelor pietei.

Crearea de continut: dezvoltarea de continut relevant si captivant pentru a comunica

propunerea de valoare.

Strategii si tactici:
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Marketing de continut: crearea si distribuirea de continut valoros pentru a atrage si

a implica publicul tinta.

Social Media Marketing: Utilizarea platformelor sociale pentru a intra n legatura cu

publicul si pentru a promova produse sau servicii.

Marketing prin e-mail: Utilizarea campaniilor de e-mail pentru a cultiva clientii

potentiali si a mentine relatiile cu clientii.

SEO (Search Engine Optimization): Optimizarea continutului online pentru a

imbunatati vizibilitatea in rezultatele motoarelor de cautare.

Valori:
Afisari: de cate ori este afisat continutul de marketing.

Implicare: interactiunea cu materialele de marketing, cum ar fi aprecieri, distribuiri

si comentarii.

Rate de conversie: procentul de clienti potentiali care devin clienti.

Vanzari:
Definitie: Vanzarile implicd activitdti legate de vanzarea de produse sau servicii,
inclusiv prospectarea, informarea si incheierea de tranzactii cu clientii.

Obiective cheie:

Generare de venituri: atingerea obiectivelor de vanziri si generarea de venituri

pentru afacere.

Achizitia clientilor: identificarea si achizitionarea de noi clienti.
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Construirea relatiilor: stabilirea si cultivarea relatiilor cu clientii.

Inchiderea ofertelor: Transformarea clientilor potentiali in clienti platitori.

Strategii si tactici:

Prospectie: identificarea potentialilor clienti care se potrivesc profilului ideal de

cumparator.

Prezentari de vanzari: Demonstrarea valorii produselor sau serviciilor pentru clientii

potentiali.

Negociere: discutarea termenilor, abordarea obiectiilor si ajungerea la acorduri

reciproc avantajoase.

Inchidere: Finalizarea vanzarii si finalizarea tranzactiei.

Valori:

Venituri din vanzari: Venitul total generat din vanzari.

Rata de conversie: procentul de clienti potentiali care au ca rezultat o vanzare.
Dimensiunea medie a ofertei: valoarea medie a unei tranzactii de vanzare.

Durata ciclului de vanzari: timpul necesar pentru a transforma un client potential in

client.

Colaborare intre marketing si vanzari:
Aliniere:
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- Comunicare: comunicare si colaborare regulata intre echipele de marketing si
vanzari pentru a impartasi informatii si feedback.
- Obiective comune: stabilirea de obiective comune care se aliniazd cu

obiectivele generale de afaceri.
Predarea conducerii:

- Calificare: clientii potentiali de marketing pe baza unor criterii inainte de a le
transmite vanzarilor.
- Bucla de feedback: vanzari care ofera feedback cu privire la calitatea clientilor

potentiali pentru a perfectiona strategiile de marketing.
Calatoria clientului:

- Maparea: cartografierea in colaborare a calatoriei clientilor de la
constientizare la conversie.
- Personalizare: adaptarea eforturilor de marketing si vanzari la diferite etape

ale calatoriei cumparatorului.
Integrarea tehnologiei:

- CRM (Customer Relationship Management): Utilizarea instrumentelor CRM
pentru urmarirea si gestionarea fara probleme a interactiunilor cu clientii.
- Analiza: Utilizarea datelor si a analizelor pentru a masura eficienta eforturilor

de marketing si de vanzari.

Pe scurt, marketingul se concentreaza pe crearea de constientizare si interes, in timp
ce vanzarile se concentreaza pe transformarea interesului respectiv in venituri.
Afacerile de succes recunosc interdependenta acestor functii si Incurajeaza
colaborarea pentru a crea o Strategie coerenta si eficientd pentru achizitionarea si

pastrarea clientilor.
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Majoritatea companiilor isi desfasoara activitatea intr-un risc ridicat si cu posibilitati
limitate de a anticipa schimbarile mediului, noul cadru competitiv este caracterizat
de patru categorii principale de factori: schimbare, complexitate, haos si
contradictie. Intrebarea principald este: de ce va cumpira clientul de la mine?
Cumparatorul va alege produsul oferit doar daca caracteristicile acestuia corespund

cel mai bine cerintelor acestuia.

Vanzarea produsului/serviciului este aspectul esential al oricadrei afaceri. Vanzarile
inseamna colectarea veniturilor, de care depind toate celelalte functii ale companiei,
de la productie la contabilitate. Vanzarile pot fi realizate prin diverse metode:
Vanzari directe - prin interactiune directd cu clientul; * Vanzari prin alte retele

comerciale; « Magazin virtual etc.

De fapt, vanzarile reprezinta forta motrice a unei afaceri, capabila sa propulseze o
afacere mica spre dimensiuni mai mari. Fara vanzari, orice afacere este in faliment.
Orice resursa financiard atrasa este foarte receptiva la afaceri daca existd un ritm de

vanzari satisfacator.

Vanzarile sunt in principiu o potrivire intre cerintele specifice si nevoile clientilor si
caracteristicile produsului/serviciului oferit. Decizia de cumparare a clientului se
bazeazd pe beneficiile oferite de achizitionarea produsului/serviciului, nu pe

caracteristicile produsului/serviciului.

De obicei, clientul compara produsele/serviciile cu cele ale concurentilor, inclusiv
beneficiile pe care le ofera. Comparatia se extinde la produse/servicii de substitutie.
Pentru a realiza vanzarea, produsul/serviciul oferit trebuie sa ofere mai multe

beneficii decat concurentii sau inlocuitorii.
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Daca o firmd mica nu poate obtine avantaje pe termen lung prin preturi mici, trebuie
sd gaseasca un avantaj competitiv care sa-i permita sa depaseasca faza initiala si sa
creasca afacerea. Avantajul competitiv este reprezentat de modurile in care oferta de

piata se diferentiaza de ceilalti (se remarcad).

Avantajul competitiv este raspunsul la intrebarea ,,De ce va cumpara clientul de la

mine?” Avantajul competitiv este rezultatul:

- Analiza produselor/serviciilor similare si substitutive existente pe piata,
evidentiind punctele forte si punctele slabe ale acestora.

- Stabilirea cerintelor segmentului de clienti tintd, caruia i1 va oferi satisfactie;

- Definirea caracteristicilor produsului/serviciului oferit in conditii inovatoare
care raspund cel mai bine cerintelor segmentului tinta;

- Stabilirea unui pret pentru noua ofertd si analizarea acestuia in conditii

competitive, avand n vedere o strategie pe termen lung.

Strategia de marketing este unul dintre cele mai importante aspecte ale evaluarii si
planificarii unei afaceri, avand ca scop demonstrarea modului in care afacerea
satisface cererea si evidentiaza adaptabilitatea continud a companiei la conditiile

pietei.

Pentru o afacere start-up, cea mai recomandata strategie de marketing este Strategia
de penetrare a pietei. Fiecare strategie are propriile sale obiective, care se referd la

imagine, comunicare sau volumul vanzarilor.

Strategia de penetrare a pietei implica luarea deciziilor de dezvoltare in cadrul
pietelor actuale cu produse actuale. Acest lucru poate fi realizat luand in considerare
faza de dezvoltare a pietei si nivelul de competitivitate. Aceasta strategie va duce la

formarea cotei de piata.
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In esenti, strategia de penetrare se realizeaza prin urmitoarele metode:
« Atragerea neconsumatorilor;

« Atragerea de clienti de la intreprinderi concurente din acelasi segment (vezi

concurenti primari);
« Cresterea loialitatii clientilor fata de ofertele companiei prin preturi mai mici.

Strategia de acoperire a pietei presupune o abordare de marketing nediferentiata, cel
putin pentru perioada initiald (primele 6 luni - 12 luni), oferind aceleasi oferte tuturor
segmentelor tintd pe care se concentreaza afacerea, cu dorinta ca serviciile sa fie
achizitionate in masa, intrucat un ,,intreg” omogen, fard concurentd acerba si costuri
reduse. Pe termen lung (peste un an), compania este de asteptat sa isi adapteze
strategia pe baza rezultatelor initiale si a cerintelor Tnregistrate, adoptand o abordare

concentrata de marketing.

Marketingul diferentiat presupune lansarea mai multor oferte de piatd pentru
anumite segmente, deoarece 1si propune sa se adreseze tuturor printr-un mix de

marketing adaptat fiecaruia.

Din perspectiva clientului, mixul de marketing reprezinta oferta companiei:
1. Produs — serviciul oferit;
2. Pret — cat va plati clientul pentru serviciile/produsele oferite;
3. Promovare — cum vor fi atrasi clientii;

4. Plasare — modul in care produsele/serviciile vor fi aduse mai aproape de

potentialii clienti.
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Politica de produs : Politica de produs presupune detalierea tuturor produselor si

serviciilor - domeniile de activitate ale companiei pe baza urmatoarelor criterii:
o Nume

. Tehnologie

. Utilitate

« Ambalare
o Culoare

e marimea

« Beneficii pentru client
e ... efc.

Descrierea produselor/serviciilor poate fi prezentatd sub forma de tabel. Se poate

face si clasificarea pe baza ponderii cifrei de afaceri si a profitabilitatii fiecaruia.

Politica de preturi : Politica de preturi poate fi o strategie de marketing diferentiata
sau nediferentiatd bazatd pe diverse aspecte precum sezonalitate, localizare

geografica, segmente de piatd, putere de cumpdrare, numar, frecventa etc.

O strategie de pret diferentiatd presupune lansarea mai multor oferte de piatd
deoarece segmentul de piata nu este suficient de omogen. Scopul nu este de a obtine
profituri pe termen scurt, ci de a castiga o coti mai mare de piata. In acest caz, este

indicata utilizarea preturilor comparabile.

Pretul comparabil este cea mai buna optiune atunci cand compania nu este lider de

piata, dar detine totusi o cotd de piatd in domeniul sdu de activitate. Strategia de
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preturi ridicate este cea mai buna optiune atunci cand compania se remarca prin
calitatea si unicitatea serviciilor sale, crescand disponibilitatea clientilor de a plati

preturi mai mari pentru serviciile/produsele care i intereseaza in mod deosebit.
Doua categorii de factori influenteaza determinarea pretului:

o Factori interni: costul serviciului in sine si marja de profit urmaritd de

companie.

« Factori externi: cererea relativ mare pentru astfel de servicii pe piata, costurile
asociate, concurenta ridicata in ultimii ani, preturile pe care clientii au fost
dispusi sa le accepte, preturile practicate de concurenti, precum si previziunile

pentru anul urmator privind tendintele preturilor pietei etc.

Se pot face ajustari ale preturilor pentru a incuraja vanzarile in functie de contextul
existent la un moment dat, cum ar fi oferirea de reduceri, utilizarea preturilor
diferentiate pentru produse si servicii, aplicarea de preturi psihologice pentru a
stimula intentiile de cumparare, preturi promotionale, preturi orientate pe valoare,
stabilirea preturilor (pe baza distantei pana la locatia clientului), introducerea unor

sisteme de plata extinse, plata anticipata etc.

Politica de promovare : A avea un produs sau serviciu competitiv si a nu-l promova
echivaleaza cu inexistenta in mediul economic competitiv de astazi si uneori chiar

cu existenta intreprinderii.
Mijloacele de comunicare cu clientii includ:

« Publicitate: site web, alte retele de socializare, panou luminos, dosare de

prezentare, descrierea companiei, carti de vizitd, antet, cataloage etc.
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Marketing direct: gestionarea unei baze de date de clienti actuali si potentiali

(CRM, ERP, BI), cu obiective precum generarea comenzilor, transmiterea

informatiilor, strangerea de fonduri, vinzarea de servicii etc.

« Relatii publice: prezenta la seminarii, conferinte, targuri, forumuri, activitati

de responsabilitate sociala, lobby, articole Tn mass-media de specialitate.

« Promovarea vanzarilor: campanii de reduceri de pret, cupoane, reduceri,
bonusuri, oferte de cadouri, concursuri, alte oferte, cataloage online si tiparite,

trimitere oferte/cataloage.

« Forta de vanzari: contact direct cu clientii, creand o impresie buna, astfel incat
recomandarile acestora sa atragd noi clienti (email, telefon, intalniri fata in

fata). Acest contact trebuie sa fie continuu - relatii cu clientii.

Politica de plasare (Distributie): Plasarea devine locul in care clientii pot gasi
compania si, implicit, locul in care au loc vanzarile de servicii, adica ,Jlocatia

clientului” mai degraba decat locatia afacerii.

Canalele de distributie sunt cdile prin care o companie poate informa potentialii
clienti si, la randul lor, clientii au posibilitatea de a reactiona si de a achizitiona
servicil. Determinantul Tn managementul canalelor de distributie este lungimea
acestora. Cu cat canalele de distributie sunt mai lungi, cu atat mai multi intermediari
sunt implicati de-a lungul rutei. Deoarece un client ar trebui sa obtina in mod ideal
aceeasi rata prin orice canal de la care incearca sa cumpere, tarifele stabilite de

companie trebuie sa fie indirect proportionale cu lungimea canalului de distributie.

Pentru un start-up, Strategia Single Direct Channel este cea mai potrivitd datorita

costurilor reduse si cunostintelor detaliate ale afacerii. Se poate concretiza astfel:

61



TF HERA

Trainifique

« Prezentari oficiale interne (inclusiv actualizari periodice ale site-ului web);
« Recomandari de la clientii existenti;

. Contactarea potentialilor clienti si propunerea de oferte avantajoase.

Alte elemente ale strategiei de marketing : Se recomanda personalului de vanzari sa
fie calificat sau sa aiba un nivel minim de experientd in vanzari. Daca acest lucru

implica costuri prea mari, luati in considerare formarea agentilor de vanzari.
Fiecare strategie de marketing ar trebui sa aiba un buget alocat anual si un program.

Estimarea costurilor pentru strategia de promovare nu trebuie sa se bazeze pe
principiul ,,cat ne putem permite in acest moment” fara a stabili o strategie de

marketing sau abordari si mijloace concrete, eficiente.

Strategia de marketing propusa va avea o durata de 12 luni. Evaluarea rezultatelor
va fi efectuati la fiecare 6 luni. In final, se va trage o concluzie daci strategia va fi

pastrata, va suferi modificari sau va fi inlocuita.

Mai jos este un exemplu de schitd a unui plan de marketing pentru o companie
fictiva, ,,ABC Tech Solutions”, care ofera solutii software pentru intreprinderile

mici:
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Planul de marketing ABC Tech Solutions
Rezumat:
« Scurtd prezentare generala a ABC Tech Solutions si a obiectivelor acesteia.
« Rezumatul strategiilor si initiativelor cheie de marketing prezentate in plan.
1. Analiza situatiei:
« Prezentare generala a pietei:

« Dimensiunea si tendintele de crestere ale pietei de software pentru

intreprinderi mici.
« Concurentii cheie si cota lor de piata.
« Analiza companiei:

« Punctele forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile (analiza

SWOT) ale ABC Tech Solutions.
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o Propunere unica de vanzare (USP) si avantaje competitive.
2. Piata tinta:

« Definirea segmentelor de clienti tinta (de exemplu, intreprinderi mici din

diverse industrii).
« Datele demografice, psihografice si comportament ale clientilor.
« Identificarea pietelor tinta primare si secundare.
3. Obiective de marketing:

« Obiective specifice, masurabile, realizabile, relevante si limitate in timp
(SMART) legate de vanzdri, cunoasterea marcii, achizitia clientilor si

pastrarea.
4. Strategii de marketing:
. Strategia de produs:

« Prezentare generald a ofertelor si caracteristicilor de produse ale ABC

Tech Solutions.
« Strategie de pozitionare pentru a se diferentia de concurenti.
« Strategia de stabilire a preturilor:

« Modele de stabilire a preturilor (de exemplu, preturi pe niveluri, bazate

pe abonament).
« Strategia de preturi In raport cu concurentii si valoarea perceputa.

« Strategia de distributie:
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o Canale de distributie (de exemplu, vanzari directe, vanzari online,

parteneriate).
« Acoperire geografica si planuri de extindere.
. Strategia de promovare:
« Plan integrat de comunicare de marketing:

Publicitate (online, print, social media).

« Relatii publice si relatii cu mass-media.
« Marketing de continut (blog, carti albe, studii de caz).
« Social media marketing (platforme, strategie de continut).

« Campanii de email marketing.

Evenimente s1 sponsorizari.
. Strategie de marketing digital:

« Strategia de optimizare pentru motoarele de cautare (SEO).

« Campanii de publicitate cu plata-pe-clic (PPC).

« Publicitate pe retelele sociale (directionare, alocare bugetard).

« Optimizarea site-ului si imbunatatirea experientei utilizatorului (UX).
« Strategia de management al relatiilor cu clientii (CRM):

« Procesul de integrare a clientului.

« Suport clienti si initiative de retinere.

« Programe de loialitate si stimulente de recomandare.

65



TF HERA

Trainifique

5. Plan de implementare:

« Cronologie si repere pentru executarea strategiilor si initiativelor de

marketing.
« Alocarea resurselor (buget, personal, tehnologie).
« Responsabilitati si responsabilitati pentru fiecare membru al echipei.
« Planuri de urgenta pentru potentiale provocari sau obstacole.
6. Monitorizare si masurare:

« Indicatori cheie de performanta (KPI) pentru a urmari eficacitatea eforturilor

de marketing:

o Valori de vanzari (venituri, rate de conversie, cost de achizitie a

clientilor).

o Masuri de cunoastere a marcii (traficul pe site-ul web, implicarea in

retelele sociale, mentiunile de marca).

o Masuri de satisfactie si retentie a clientilor (valoarea de viatd a

clientului, rata de abandon).

o Instrumente si metode pentru colectarea, analiza si raportarea datelor

(platforme de analiza, anchete, mecanisme de feedback).

o Revizuirea si ajustarea periodica a strategiilor de marketing pe baza

parametrilor de performanta si a dinamicii pietei.
7. Buget:
o Defalcare detaliatd a alocarii bugetului de marketing pe diverse canale si
activitati.
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......

« Justificarea deciziilor bugetare pe baza rentabilitatii investitiei asteptate si a

prioritdtilor strategice.
8. Concluzie:
« Rezumatul principalelor concluzii si recomandari pentru a merge mai departe.

o Angajamentul fatd de evaluarea si optimizarea continud a planului de

marketing.

Acest plan de marketing oferd un cadru cuprinzator pentru ca ABC Tech Solutions
sd ajunga si sd angajeze in mod eficient publicul tinta, sa stimuleze vanzarile si sa
creeze capitalul marcii pe piata competitiva a software-ului pentru intreprinderile
mici. Acesta serveste ca o foaie de parcurs pentru alinierea eforturilor de marketing
cu obiectivele de afaceri si pentru maximizarea rentabilitatii investitier din

activitatile de marketing.

Sa ludm in considerare o companie adevarata in agriculturd, cum ar fi ,,Monsanto”
(acum parte a Bayer Crop Science), care se concentreaza pe furnizarea de produse
st solutii agricole fermierilor din intreaga lume. Iatad un exemplu de schita a unui

plan de marketing pentru Monsanto:

Planul de marketing Monsanto

Rezumat:
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« Monsanto isi propune sa creasca penetrarea pe piata si gradul de constientizare
a marcii produselor si solutiilor sale agricole prin strategii si initiative de

marketing directionate.
1. Obiective de marketing:
« Cresterea cotei de piata in regiunile agricole cheie cu 20%.

« Imbunatatiti recunoasterea si perceptia marcii in randul fermierilor si al

partilor interesate din agricultura.

o Educati fermierii cu privire la beneficiille si propunerea de valoare a

produselor si tehnologiilor Monsanto.
2. Piata tinta:
« Segment de fermier:

o Fermierii mici, mijlocii si mari din diferite tipuri de culturi (de exemplu,

porumb, soia, bumbac).

o Demografice: proprietari de ferme, operatori si profesionisti in

agricultura.
« Focus geografic:

o Regiuni agricole cheie cu productie ridicatd de culturi si cerere de

inputuri si tehnologii agricole.
3. Portofoliu de produse:
« Portofoliu de seminte:

« Seminte modificate genetic (MG) cu trasaturi pentru un randament

imbunatatit, rezistentd la daundtori si toleranta la seceta.
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« Seminte conventionale si hibride pentru diverse culturi, inclusiv

porumb, soia si legume.
« Protectia culturilor:

o Erbicide, insecticide si fungicide pentru combaterea buruienilor,

managementul daunatorilor si prevenirea bolilor.
« Solutii pentru agricultura digitala:

« Tehnologii agricole de precizie pentru luarea deciziilor bazate pe date,

monitorizarea terenului si optimizarea randamentului.
4. Strategii de marketing:
« Pozitionarea produsului:
« Pozitionati Monsanto ca lider in inovarea si sustenabilitatea agricola.

o Subliniati beneficiile produselor Monsanto in imbunatatirea

productivitatii fermei, a profitabilitatii si a gestiondrii mediului.
« Cunoasterea marcii:

o Campanii de publicitate pe mai multe canale care vizeaza fermieri,

agronomi si influenti din agricultura.

« Sponsorizare de evenimente agricole, targuri comerciale si conferinte

din industrie.
« Leadership de gandire:

« Initiative de marketing de continut, inclusiv bloguri, articole si lucrari

de cercetare privind tendintele agricole si cele mai bune practici.
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« Colaborare cu experti in agricultura, universitati si institutii de cercetare

pentru a Tmpartasi perspective si expertiza.
« Implicarea clientilor:

« Platforme digitale interactive pentru ca fermierii sa acceseze informatii

despre produse, sfaturi agronomice si resurse de sprijin.

o Programe de fidelizare a clientilor si recompense pentru achizitii

repetate si recomandari.
« Parteneriate:

o Colaborare cu cooperative agricole, dealeri si canale de distributie

pentru a ajunge la fermierii din zone indepartate si deservite.

« Aliante strategice cu companii de seminte, furnizori de tehnologie si

producatori de echipamente agricole pentru a oferi solutii integrate.
5. Canale de marketing:
. Marketing digital:

« Optimizarea site-ului pentru vizibilitatea motorului de cautare si

experienta utilizatorului.

« Campanii de marketing pe retelele sociale pe platformele frecventate

de fermieri (de exemplu, Facebook, Twitter, LinkedIn).

« Buletine informative prin e-mail, seminarii web si tutoriale online

pentru educatia si implicarea fermierilor.
« Marketing traditional:
« Reclame tiparite in publicatiile agricole si reviste comerciale.
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« Spoturi radio si sponsorizari la posturile de radio rurale.

o Campanii de corespondentd directa care vizeazd fermierii si partile

interesate din agricultura.
« Marketing pe teren:

o Demonstratii la ferma, zile de camp si teste de produse pentru a

prezenta produsele Monsanto 1n actiune.

o Unitdti mobile de marketing pentru mobilizarea rurald si implicarea

comunitatii in comunitatile agricole.
6. Bugetul de marketing:

o Alocarea bugetului de marketing pe diferite canale si activitdti, pe baza

......

o Revizuirea si ajustarea regulatd a alocarii bugetului pentru a optimiza

performanta de marketing si a maximiza impactul.
7. Masurare si evaluare:
« Indicatori cheie de performanta (KPI):
« Cresterea cotei de piata in regiunile si segmentele de culturi tinta.

« Valori de cunoastere a marcii, inclusiv reamintirea marcii si sondaje de

perceptie a marcii.

« Valori de implicare a clientilor, cum ar fi traficul pe site, implicarea in

retelele sociale si ratele de deschidere a e-mailurilor.

« Instrumente:
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o Platforme de analizd de marketing pentru urmarirea performantei
campaniei, a datelor demografice ale publicului si a valorilor de

conversie.

« Studii de cercetare de piatd, focus grupuri si sondaje de feedback ale

clientilor pentru imbunatatirea si optimizarea continua.

Acest plan de marketing ofera Monsanto un cadru strategic pentru atingerea si
implicarea publicului tinta, stimularea vanzarilor si cresterea loialitatii marcii in
industria agricola competitivd. Aliniaza eforturile de marketing cu obiectivele de
afaceri si dinamica pietei pentru a maximiza impactul companiei si propunerea de

valoare pentru fermierii din intreaga lume.

Mai jos este un exemplu de schita a unui plan de vanzari pentru o companie fictiva,

»X YZ Furniture Store”, care este specializatd in vanzarea de mobila si decor:

Planul de vanzari al magazinului de mobila XYZ
Rezumat:

o Scurtd prezentare a magazinului de mobild XYZ si a obiectivelor sale de

vanzare.
« Rezumatul strategiilor si initiativelor cheie de vanzari prezentate in plan.

1. Obiective de vanzari:
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« Obiective specifice, masurabile, realizabile, relevante si limitate in timp
(SMART) legate de obiectivele de venit, achizitia de clienti, cota de piata si

satisfactia clientilor.
2. Structura echipei de vanzari:
o Prezentare generald a structurii organizationale si a rolurilor echipei de
vanzari.
o Numarul de reprezentanti de vanzari, manageri si personal de asistenta.
« Teritorii sau segmente de piatd atribuite fiecarui agent de vanzari.
3. Piata tinta:

o Definirea segmentelor de clienti tintd (de exemplu, proprietari de case,

designeri de interior, dezvoltatori imobiliari).

o Datele demografice ale clientilor, psihografii si comportamentul de

cumparare.
« ldentificarea pietelor tinta primare si secundare.
4. Strategii de vanzari:
. Strategia de prospectare:

o Metode de generare de clienti potentiali (de exemplu, inbound

marketing, apeluri de iesire, evenimente de retea).
o Ciriterii de calificare pentru identificarea potentialilor clienti.
o Prezentare de vanzari:

« Prezentare generald a ofertelor de produse si a propunerii de valoare a
XYZ Furniture Store.
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o Scripturi de vanzari, prezentdri si demonstratii pentru a prezenta

produsele.
« Construirea relatiilor:
« Strategia de management al relatiilor cu clientii (CRM).

o Proceduri de urmarire si campanii de nutrire pentru a mentine

angajamentul cu potentialii si clientii.
o Strategia canalului de vanzari:

o Canale de distributie (de exemplu, vanzdri in showroom, vanzari

online, parteneriate cu firme de design interior).
« Acoperire geografica si planuri de extindere.
« Vanzare incrucisata si vanzare in plus:

« Strategii de crestere a valorii medii a comenzii si a valorii clientului pe
durata de viata prin oferte suplimentare de produse si servicii

complementare.
« Retentie client:

« Initiative de retinere a clientilor (de exemplu, programe de loialitate,

oferte personalizate, urmarire post-cumparare).

o Mecanisme si strategii de feedback ale clientilor pentru a aborda

preocuparile sau reclamatiile clientilor.
5. Procesul de vanzare:

« Prezentarea pas cu pas a procesului de vanzare, de la generarea de lead-uri

pana la inchiderea vanzarii:
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« Contact initial si calificare.

« Evaluarea nevoilor si prezentarea solutiei.

« Negociere si tratarea obiectiilor.

« Inchiderea vanzarii si urmirirea post-vanzare.
o Managementul conductei de vanzari:

« Etape de pipeline si criterii pentru mutarea clientilor potentiali prin

palnia de vanzari.

« Instrumente de prognoza si urmarire a vanzarilor (de exemplu, software

CRM).
6. Instruire si dezvoltare in vanzari:

o Programe de instruire pentru reprezentantii de vanzari pentru a imbunatati
cunostintele despre produse, abilitatile de vanzare si gestionarea relatiilor cu

clientii.

o Coaching si mentorat continuu pentru a sprijini imbunatdtirea continua si

dezvoltarea abilitatilor.
7. Masurarea performantei vanzarilor:

 Indicatori cheie de performantd (KPI) pentru a urmari eficacitatea eforturilor

de vanzari:

« Venituri din vanzari si valori de profitabilitate (de exemplu, tinte lunare

de vanzari, marja brutd).

« Valori de achizitie de clienti (de exemplu, rate de conversie, cost pe

achizitie).
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o Masuri de productivitate a vanzarilor (de exemplu, dimensiunea medie

a tranzactiei, durata ciclului de vanzari).

« Instrumente si metode pentru colectarea, analiza si raportarea datelor (de

exemplu, rapoarte de vanzari, tablouri de bord, analize de performanta).
8. Stimulente de vanzari si compensatii:

o Programe de stimulare pentru motivarea si recompensarea performantei
vanzarilor (de exemplu, structura comisiilor, bonusuri, programe de

recunoastere).

o Planuri de compensare corecte si transparente, aliniate cu obiectivele de

vanzari si obiectivele companiei.
9. Tehnologie si instrumente de vanzari:

« Instrumente de activare a vanzarilor (de exemplu, software CRM, instrumente

de automatizare a vanzarilor, baze de date de prospectare).

« Infrastructura tehnologica pentru a sprijini activitatile de vanzare la distanta

si interactiunile virtuale cu clientii.
10. Buget:

o Defalcare detaliata a alocarii bugetului de vanzari pentru diferite activitati si
initiative.

......

« Justificarea deciziilor bugetare pe baza rentabilitatii investitiei asteptate si a

prioritatilor strategice.

11. Concluzie:
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o Rezumatul principalelor concluzii si recomanddri pentru implementarea

planului de vanzari.

o Angajamentul fatd de evaluarea si optimizarea continud a strategiilor de

vanzari pentru atingerea obiectivelor de afaceri.

Acest plan de vanzari oferda un cadru cuprinzator pentru magazinul de mobila XYZ
pentru a stimula cresterea veniturilor, a dobandi si a pastra clienti si pentru a optimiza
performanta vanzarilor. Acesta serveste ca o foaie de parcurs pentru alinierea
eforturilor de vanzari cu obiectivele de afaceri si pentru maximizarea rentabilitatii

investitiei din activitatile de vanzari.

Sa ludm in considerare o companie adevarata axata pe agricultura, cum ar fi ,,John
Deere”, un producator de top de masini si echipamente agricole. latd un exemplu de

schitd a unui plan de vanzari pentru John Deere:

Planul de vanzari John Deere
Rezumat:

« John Deere isi propune sa creasca vanzarile de echipamente si solutii agricole

cu 15% in urmdtorul an fiscal prin strategii si initiative de vanzari specifice.
1. Obiective de vanzari:

o Cresterea veniturilor din vanzari de masini si echipamente agricole cu 15%

fatd de anul fiscal precedent.
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Extindeti cota de piatd in regiuni si segmente geografice cheie, inclusiv

fermele mici, mijlocii si mari.

Obtineti un rating de satisfactie a clientilor de 90% sau mai mare.

2. Structura echipei de vanzari:

« Componenta echipei de vanzari:

100 de reprezentanti de vanzari specializati in diferite linii de produse

(tractoare, combine, combine etc.).

Managerii de vanzari regionali care supravegheaza echipele de vanzari

din fiecare teritoriu.

« Alocarea teritoriului:

Teritorii de vanzare in functie de regiunile geografice si segmentele de

clienti (de exemplu, tipul culturii, dimensiunea fermet).

3. Piata tinta:
« Segmentul agricol:
« Fermierii mici, mijlocii s1 mari.
« Demografice: proprietari, operatori si cooperative agricole.

. Focus geografic:

Regiuni agricole cheie cu productie si cerere mare de masini agricole

(de exemplu, regiunea Midwest din Statele Unite, regiunea Punjab din

India).

4. Strategii de vanzari:
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 Diferentierea produselor:

« Evidentiati performanta, fiabilitatea si caracteristicile tehnologice ale

echipamentelor agricole John Deere.

« Subliniati beneficiile solutiilor agricole de precizie pentru optimizarea

randamentului si eficientei culturilor.
« Construirea relatiilor:

o Construiti si mentineti relatii puternice cu dealerii, distribuitorii si

dealerii de echipamente agricole.

o Oferiti instruire si asistentd dealerilor cu privire la cunostintele despre

produse, tehnici de vanzare si servicii pentru clienti.
o Educatia clientilor:

o Organizati seminarii educationale, demonstratii pe teren si ateliere

pentru a prezenta produsele si tehnologiile John Deere.

o Oferiti resurse online, seminarii web si materiale de instruire pentru
fermieri despre cele mai bune practici in agriculturd si operarea

echipamentelor.
« Optiuni de finantare:

« Oferiti solutii flexibile de finantare si programe de leasing pentru a face

echipamentele John Deere mai accesibile fermierilor.

« Colaborati cu institutii financiare pentru a oferi dobanzi competitive si

conditii favorabile pentru achizitionarea de echipamente.

« Asistenta post-vanzare:
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o Oferiti asistentd post-vanzare cuprinzdtoare, inclusiv servicii de

intretinere, disponibilitatea pieselor de schimb si asistenta tehnica.

« Implementati mecanisme de feedback ale clientilor pentru a imbunatati

continuu calitatea produselor si livrarea serviciilor.
5. Procesul de vanzare:
« Contact initial:

« Generarea de clienti potentiali prin recomandari de dealeri, campanii de

marketing direct si evenimente din industrie.

« Calificarea clientilor potentiali pe baza operatiunilor agricole, nevoilor

de echipamente si consideratiilor bugetare.
o Necesitd evaluare:

« Consultatii la fata locului si vizite la ferma pentru a evalua cerintele de

echipamente, conditiile terenului si sistemele de cultura.

« Colaborare cu agronomii si inginerii agricoli pentru a oferi solutii

personalizate pentru fiecare operatiune a fermei.
« Propunere si negociere:

. Prezentarea pachetelor de echipamente personalizate, inclusiv

specificatii, preturi si optiuni de finantare.

« Negocierea termenilor, aranjamentelor de schimb si a programelor de

livrare.
+ Inchiderea vanzarii:
« Finalizarea contractelor de cumparare si a acordurilor de finantare.
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o Coordonarea livrarii, instalarii si instruirii echipamentelor pentru

operatorii fermi.
6. Masurarea performantei vanzarilor:
+ Indicatori cheie de performanta (KPI):

o Venituri lunare din vanzari si volum de vanzari unitare pentru diferite

linii de produse si regiuni.

« Scoruri de satisfactie a clientilor bazate pe sondaje si feedback post-

vanzare.

o Masuri de performantd ale dealer-ului, inclusiv cifra de afaceri a

stocurilor, cota de piata si ratele de pastrare a clientilor.
« Instrumente:

« Software CRM pentru gestionarea relatiillor cu clientii, urmarirea

activitatilor de vanzari si analiza datelor de vanzari.

o Tablouri de bord de véanzdri si instrumente de raportare pentru

monitorizarea performantei si identificarea oportunitatilor de crestere.

Acest plan de vanzari ofera lui John

0 O U !
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@ 0! "o echipamente si solutii agricole

- inovatoare.
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2.3 Analiza pietei

Analiza pietei este un proces cuprinzator care implica evaluarea diferitilor factori
legati de o anumitd piatd sau industrie. Scopul analizei pietei este de a obtine o

intelegere mai profundd a dinamicii, tendintelor, oportunitatilor si provocarilor

pietei.

G ————

%5423,

Efectuarea unei analize eficiente de piata este cruciald pentru succesul afacerii tale.

[ata un ghid pas cu pas despre cum sa efectuati o analiza eficienta a pietei:

1. Definiti-va obiectivele:

« Subliniati clar obiectivele analizei dvs. de piata. Intri pe o noua piata,

lansezi un nou produs sau evaluezi conditiile existente pe piata?

2. Identificati-va piata tinta:
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o Definiti in mod clar caracteristicile demografice, geografice,
psihografice si comportamentale ale clientilor tinta. Intelegeti cine sunt

clientii dvs. ideali.
3. Adunati date de piata:

o Colectati atat date primare, cat si date secundare. Datele primare
implica realizarea de sondaje, interviuri sau focus grupuri. Datele
secundare includ studii de piata existente, rapoarte din industrie si

publicatii guvernamentale.
4. Analizati tendintele din industrie:

o Cercetati si analizati tendintele actuale din industria dvs. Ramaneti
informat cu privire la progresele tehnologice, preferintele

consumatorilor si orice alte evolutii relevante.
5. Analiza competitiva:

o Identificati concurentii dvs. directi si indirecti. Analizati-le punctele
forte, punctele slabe, cota de piata, strategiile de pret si baza de clienti.

Intelegeti ce va diferentiaza afacerea.
6. Analiza SWOT:

o Efectuati o analizd SWOT (puncte forte, puncte slabe, oportunititi,
amenintari) pentru afacerea dvs. Evaluati factorii interni, cum ar fi
echipa, resursele si capacitatile dvs., precum si factorii externi care va

afecteaza afacerea.

7. Evaluati mediul de reglementare:
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« Intelegeti orice reglementiri, standarde din industrie sau constrangeri
legale care va pot afecta afacerea. Acest lucru este crucial pentru

conformitate si managementul riscurilor.
8. Evaluati dimensiunea si cresterea pietei:

o Determinati dimensiunea actuald a pietei si potentialul acesteia de
crestere. Priviti datele si proiectiile istorice. Aceste informatii va ajuta

sd intelegeti capacitatea si oportunitdtile potentiale ale pietei.
9. Analizati comportamentul clientilor:

« Intelegeti comportamentul de cumpirare, preferintele si procesul de
luare a deciziilor clientilor dvs. Aceste informatii va ghideaza
dezvoltarea produsului, strategia de marketing si eforturile de implicare

a clientilor.
10.Identificati barierele de intrare pe piata:

« Determinati barierele potentiale la intrare, cum ar fi costurile mari de
pornire, loialitatea marcii sau acordurile cu furnizorii exclusivi.
Evaluati modul in care aceste bariere ar putea afecta strategia dvs. de

intrare pe piata.
11.Evaluati canalele de distributie:

o Analizati eficienta canalelor de distributie existente. Luati in
considerare daca exista metode de distributie alternative sau mai

eficiente pentru produsele sau serviciile dvs.

12.Strategia de stabilire a preturilor:

84



F HERA

Trainifique

o Evaluati strategiile de preturi utilizate de concurenti. Determinati
valoarea perceputa a produselor sau serviciilor dvs. Stabiliti o strategie

de preturi competitiva si profitabila.
13.Evaluare a riscurilor:

« Identificati riscurile potentiale care v-ar putea afecta afacerea, cum ar
fi recesiunile economice, schimbarea preferintelor consumatorilor sau
intreruperile tehnologice. Elaborati planuri de urgenta pentru a atenua
aceste riscuri.

14 Strategii de intrare pe piata:

« Determinati cea mai eficientd modalitate de a intra pe piatd. Aceasta
poate implica parteneriate, asociatii in participatiune, achizitii sau o

abordare de intrare pe piatd in etape.
15.Compilati si interpretati constatarile:

« Organizati si interpretati datele pe care le-ati colectat. Utilizati ajutoare
vizuale, cum ar fi diagrame si grafice pentru a prezenta constatarile

cheie. Articuleaza clar implicatiile pentru strategia ta de afaceri.
16.Dezvoltati perspective actionabile:

o Pe baza analizei dvs., obtineti informatii utile. Aceste informatii ar
trebui sa va ghideze deciziile strategice, campaniile de marketing si

operatiunile generale de afaceri.
17.Examinati si actualizati in mod regulat:

 Pietele sunt dinamice, asa ca este important sa revizuiti si sa actualizati

periodic analiza de piatd. Rdmaneti informat cu privire la schimbarile
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din industrie, actiunile concurentilor si tendintele schimbatoare ale

consumatorilor.

Urmand acesti pasi, veti putea efectua o analiza de piatd amanuntita si eficienta, care

ofera informatii valoroase pentru luarea deciziilor strategice si succesul in afaceri.

Atunci cand se efectueaza o analizd de piata, este esential sa se evalueze temeinic
concurentii pentru a obtine informatii despre strategiile, punctele forte, punctele
slabe si pozitionarea lor pe piatd. lata cateva aspecte cheie de luat in considerare

despre concurenti:

1. Cota de piata si pozitionarea: Evaluati cota de piatd detinutad de fiecare
concurent din industrie. Determinati-le pozitionarea fata de alti jucdtori, cum

ar fi liderii de piata, contestatorii sau jucatorii de nisa.

2. Portofoliu de produse: analizati produsele si serviciile oferite de concurenti,
inclusiv caracteristicile, preturile si strategiile de diferentiere ale acestora.
Identificati orice lacune sau oportunitati de pe piata pe care concurentii le pot

exploata sau neglija.

3. Puncte tari si puncte slabe: Evaluati punctele forte si punctele slabe ale
concurentilor, cum ar fi capacitatile lor tehnologice, reputatia marcii, retelele
de distributie si relatiile cu clientii. Intelegeti ce 1i diferentiazi de ceilalti si

unde pot fi vulnerabili.

4. Strategii de marketing si branding: examinati eforturile de marketing si
branding ale concurentilor, inclusiv campanii de publicitate, activitati
promotionale si mesaje. Evalueaza modul in care isi pozitioneazd marca si

comunica cu publicul tinta.
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5. Baza de clienti si relatiile: intelegeti tipurile de clienti pe care i1 vizeaza
concurentii si modul in care interactioneaza cu acestia. Analizati calitatea
relatiilor cu clientii, nivelurile de satisfactie a clientilor si strategiile de retentie

folosite de concurenti.

6. Canale de distributie: Investigati canalele de distributie utilizate de
concurenti pentru a ajunge la clienti, cum ar fi vanzarile directe, parteneriatele
de retail sau platformele de comert electronic. Evaluati eficacitatea strategiilor

lor de distributie si eventualele lacune in acoperire.

7. Pret si propunere de valoare: comparati strategiile de preturi si propunerile
de valoare ale concurentilor. Intelegeti cum se pozitioneaza in ceea ce priveste

pretul (premium, mediu sau low-cost) si valoarea perceputa oferita clientilor.

8. Inovare si cercetare si dezvoltare: Evaluati investitiile concurentilor in
inovare, cercetare si dezvoltare. Identificati orice dezvoltari de produse noi,

progrese tehnologice sau brevete care pot afecta peisajul pietei.

9. Conformitatea cu reglementarile: Evaluati aderarea concurentilor la
cerintele de reglementare si standardele din industrie. Intelegeti orice
provocari de reglementare sau probleme de conformitate cu care se pot

confrunta si modul in care acestea le-ar putea afecta operatiunile de afaceri.

10.Tendintele pietei si raspunsul: monitorizati modul in care concurentii
raspund la tendintele pietei, schimbarile in comportamentul consumatorilor si
evolutiile emergente din industrie. Identificati orice schimbare de strategie sau

initiative noi care ar putea avea un impact asupra peisajului competitiv.

Analizand amanuntit concurentii din aceste dimensiuni cheie, companiile pot obtine

informatii valoroase asupra dinamicii pietei, pot identifica amenintdrile si
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oportunitdtile competitive si pot dezvolta strategii eficiente pentru a se diferentia si

a reusi pe piata.

Sa ludm in considerare un exemplu de analiza de piata pentru o companie agricola
reald, concentrandu-se pe ,,Monsanto” (acum parte a Bayer Crop Science), care este
un furnizor lider de produse si solutii agricole. Iata o schitd a unei analize de piata

pentru Monsanto:

Analiza pietei pentru Monsanto
1. Prezentare generala a industriei:
 Industria produselor si solutiilor agricole:

o Dimensiuni si tendinte de crestere: industria globald a produselor si
solutiilor agricole se confruntd cu o crestere constantd datoritd cererii

tot mai mari de alimente, furaje, fibre si biocombustibili.

« Segmentarea pietei: industria cuprinde companii care oferd seminte,
produse de protectie a culturilor, solutii biotehnologice si tehnologii

agricole digitale.
2. Peisaj competitiv:
« Jucatori cheie:
« Monsanto (acum parte a Bayer Crop Science)
« Syngenta
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« DowDuPont
« BASF

. Cota de piata: Monsanto este unul dintre cei mai importanti jucatori in
industria produselor si solutiilor agricole, cu o cota de piata semnificativa in

genetica semintelor, biotehnologie si protectia culturilor.
3. Segmentarea pietei:
« Genetica semintelor:
« Porumb
- Boabe de soia
« Bumbac
o Legume
« Solutii de biotehnologie:
« Seminte modificate genetic (MG).

« Trasaturi pentru rezistenta la daunatori, toleranta la erbicide si toleranta

la seceta
« Produse de protectie a culturilor:
« Erbicide
« Insecticide
. Fungicide
« Tehnologii agricole digitale:

« Solutii pentru agricultura de precizie
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« Software de management al fermei
4. Analiza pietei tinta:
« Fermierii:
o Fermierii mici, mijlocii si mari
« Tipuri de culturi: porumb, soia, bumbac, grau, legume

o Orientare geograficd: regiuni agricole cheie (de exemplu, Statele Unite ale

Americii, Brazilia, Argentina, India, China)
S. Tendintele pietei si factorii determinanti:

Adoptarea semintelor modificate genetic (MG) cu trasaturi de rezistenta la

daunatori si toleranta la erbicide
« Cresterea cererii pentru solutii pentru agricultura durabila
« Progrese tehnologice in agricultura digitala si agricultura de precizie

o Cresterea gradului de constientizare a schimbarilor climatice si a nevoi de

soiuri de culturi rezistente
6. Mediu de reglementare:

« Reglementari care guverneazd semintele modificate genetic si solutiile

biotehnologice (de exemplu, legile de etichetare a OMG-urilor)
« Reglementari privind pesticidele si evaludrile impactului asupra mediului
o Drepturi de proprietate intelectuala si acorduri de licenta
7. Oportunitati si provocari ale pietei:
« Oportunitati:
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« Extinderea ofertelor de produse in noi segmente de culturi si zone

geografice

« Integrarea tehnologiilor agricole digitale pentru a spori productivitatea

si durabilitatea fermei
o Provocari:
« Obstacole de reglementare si costuri de conformitate

o Perceptia publica si opozitia fatd de organismele modificate genetic

(OMG)

o Concurentd din partea companiilor traditionale de seminte si a

producatorilor agrochimici
8. Concluzie:

« Monsanto (acum parte a Bayer Crop Science) opereaza intr-un mediu de piata
dinamic si competitiv, caracterizat de progrese tehnologice, complexitati de
reglementare si preferinte in schimbare ale consumatorilor. Prin valorificarea
punctelor sale forte in genetica semintelor, biotehnologie si agricultura
digitala, Monsanto poate valorifica oportunitdtile de pe piata emergenta si
poate aborda provocarile cheie pentru a-si mentine pozitia de lider in industria

produselor si solutiilor agricole.

Aceasta analiza de piata ofera Monsanto informatii valoroase despre peisajul
industriei, dinamica competitiva, caracteristicile pietei tinta si tendintele emergente,
permitand companiei sd ia decizii strategice informate si sa identifice oportunitati de

crestere in sectorul agricol.
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2.4 Managementul resurselor umane

Managementul Resurselor Umane (HRM) este o abordare strategicd a gestionarii
celui mai valoros activ al unei organizatii — oamenii sdi. MRU implica utilizarea
eficienta a resurselor umane pentru atingerea scopurilor si obiectivelor
organizationale. Acesta cuprinde diverse functii, procese si practici care vizeaza

recrutarea, dezvoltarea si pastrarea unei forte de munca calificate si motivate.
Componentele si activitdtile cheie ale managementului resurselor umane includ:
1. Recrutare si selectie:
« ldentificarea nevoilor de personal.
« Recrutarea candidatilor potriviti.
o Efectuarea de interviuri si evaluari.
« Selectarea si angajarea celor mai buni candidati.
2. Antrenament si dezvoltare:
« Evaluarea decalajelor de competente ale angajatilor.
« Furnizarea de programe de formare pentru a imbunatati competentele.
« Facilitarea dezvoltarii profesionale continue.
« Oferirea de oportunititi de avansare in cariera.

3. Managementul performantei:
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Stabilirea asteptarilor clare de performanta.
Evaluarea si evaluarea periodica a performantei angajatilor.
Oferirea de feedback constructiv.

Recunoasterea si recompensarea persoanelor cu performante inalte.

4. Compensatii si beneficii:

Proiectarea si gestionarea structurilor salariale.

Administrarea beneficiilor angajatilor, cum ar fi asigurarile de sanatate

si planurile de pensionare.

Asigurarea unor practici de compensare echitabile si competitive.

5. Relatii intre angajati:

Gestionarea nemultumirilor si conflictelor angajatilor.
Promovarea unui mediu de lucru pozitiv.
Stabilirea unor canale de comunicare eficiente.

Gestionarea angajamentului si a moralului angajatilor.

6. Conformarea legala:

Asigurarea aderarii la legile si reglementarile muncii.
Gestionarea conformitatii cu standardele de angajare.

Abordarea reglementarilor de securitate si sandtate la locul de munca.

7. Politici si proceduri de resurse umane:

Dezvoltarea si implementarea politicilor si procedurilor de HR.
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« Comunicarea si aplicarea politicilor organizationale.

« Asigurarea coerentei si echitatii in aplicarea politicilor.
8. Managementul talentelor:

+ Identificarea angajatilor cu potential ridicat.

« Planificarea succesiunii pentru pozitiile cheie.

« Dezvoltarea strategiilor de retinere a talentelor de top.

« Crearea unui canal de talent pentru nevoile organizationale viitoare.
9. Diversitate si includere:

o Promovarea diversitatii si incluziunii la locul de munca.

« Implementarea initiativelor pentru a crea o culturd incluziva.

« Asigurarea egalitatii de sanse pentru toti angajatii.
10.Planificarea fortei de munca:

« Prognoza nevoilor viitoare de fortd de munca.

« Planificarea recrutarii, formarii si dezvoltarii.

« Adaptarea la schimbarile in obiectivele organizationale si factorii

externi.

Managementul eficient al resurselor umane contribuie la succesul organizational
prin alinierea strategiilor de capital uman cu obiectivele de afaceri. Joaca un rol
crucial in crearea unui mediu de lucru pozitiv, n stimularea angajamentului

angajatilor si, in cele din urmd, in imbunatdtirea performantei generale si a

......
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Managementul Resurselor Umane (HRM) este un aspect critic al responsabilitétilor
dumneavoastra si implica diverse sarcini strategice si operationale pentru a construi
si a gestiona o echipa performanta. [ata cateva considerente cheie pentru gestionarea

resurselor umane intr-un startup:
1. Achizitie de talent:

« Angajare strategica: identificati rolurile cheie esentiale pentru
succesul startup-ului si angajati strategic persoane cu abilitatile si

potrivirea culturala potrivite.

« Retea: valorificati-va reteaua si conexiunile din industrie pentru a

atrage talente de top.

« Mindset Startup: Cautati persoane care sunt adaptabile, confortabile

cu incertitudinea si prospera intr-un mediu de startup.
2. Integrarea angajatilor:

o Incorporare structuratia: Dezvoltati un proces cuprinzator de
integrare pentru a ajuta noii angajati sa se integreze rapid in cultura

startup-ului si sa-si inteleaga rolurile.

« Cultura companiei: Subliniati misiunea, viziunea si valorile startup-

ului n timpul procesului de integrare.
3. Antrenament si dezvoltare:

o Inviatare continua: Incurajati o culturd a invatdrii continue si a

dezvoltarii profesionale.
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o Instruire interfunctionald: Avand in vedere natura dinamicd a
startup-urilor, luati in considerare formarea interfunctionald pentru a

spori versatilitatea membrilor echipei.
4. Managementul performantei:

o Asteptari clare: stabiliti asteptari clare de performanta aliniate cu

obiectivele startup-ului.

« Feedback regulat: implementati sesiuni regulate de feedback pentru a

oferi indrumari constructive si pentru a recunoaste realizarile.

o Evaluari agile de performanta: luati in considerare procesele de
evaluare a performantei agile care se aliniaza cu mediul de pornire

rapid.
5. Compensatii si beneficii:

o Compensatie competitiva: Asigurati-vd cd pachetele dvs. de
compensare sunt competitive in industrie si reflectd potentialul de

crestere al startup-ului.

« Optiuni de actiuni: Luati in considerare oferirea de optiuni de actiuni

angajatilor cheie pentru a-si alinia interesele cu succesul startup-ului.
6. Implicarea angajatilor:

o Comunicare deschisa: promovati canale de comunicare deschise in

cadrul organizatiei.

« Implicarea angajatilor: Incurajati angajatii sd contribuie cu idei si sa

fie implicati in procesele de luare a deciziilor.
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o Team Building: Organizati activitati de teambuilding pentru a

consolida relatiile interpersonale.
7. Adaptabilitate si flexibilitate:

« Politici de HR Agile: Creati politici de HR care se pot adapta la mediul

de pornire In schimbare rapida.

o Aranjamente flexibile de lucru: Luati in considerare programe
flexibile de lucru sau optiuni de lucru la distantd pentru a satisface

nevoile diverse ale angajatilor.
8. Cultura si valori:

« Conduceti prin exemplu: Demonstrati valorile de baza ale startup-ului

prin actiunile dvs. ca lider.

o Alinierea culturala: Asigurati-va ca toate practicile de HR se aliniaza

si consolideaza cultura companiei dorita.
9. Conformarea legala:

« Ramaneti informat: ramaneti informat cu privire la legile muncii

relevante si la cerintele de conformitate.

o Asistenta juridica: Luati In considerare solicitarea de consiliere

juridicd sau consultarea expertilor pentru a asigura conformitatea.
10.Planificarea succesiunii:

 ldentificati rolurile cheie: identificati pozitiile critice si dezvoltati un

plan de succesiune.
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o Dezvoltarea leadershipului: Investeste in programe de dezvoltare a

leadershipului pentru a pregati viitorii lideri din cadrul organizatiei.

Amintiti-va ca Iintr-un startup, agilitatea, adaptabilitatea si concentrarea pe
construirea unei culturi pozitive si colaborative sunt cheia succesului. In calitate de
CEO, conducerea dumneavoastra stabileste tonul pentru intreaga organizatie, iar o
abordare strategica a HRM poate contribui semnificativ la cresterea si

sustenabilitatea startup-ului.

Vom lua in considerare o companie de tehnologie, ,,Google”, cunoscutd pentru
practicile sale inovatoare de resurse umane. lata o versiune simplificatd a ceea ce ar

putea presupune un plan de resurse umane (HR):

Plan de management al resurselor umane pentru Google
1. Recrutare si selectie:

o Utilizati strategii inovatoare de recrutare, inclusiv retelele sociale,
recomandarile angajatilor si campanii de publicitate directionate, pentru a

atrage talente de top.

o Implementati procese de selectie riguroase, inclusiv interviuri
comportamentale, evaludri tehnice si evaluari de potrivire culturala, pentru a

asigura alinierea la valorile si cultura Google.
2. Incorporarea angajatilor:

o Dezvoltati un program cuprinzator de onboarding pentru a primi noilor

angajati si pentru a-i integra in cultura companieli.
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o Oferiti instruire privind politicile, procedurile si instrumentele companiei,

precum si introduceri pentru membrii echipei cheie si mentori.
3. Managementul performantei:

o Implementati o culturd continua a feedback-ului prin verificari regulate de

performanta si sesiuni de stabilire a obiectivelor Intre manageri si angajati.

« Utilizati masurdtori de performanta bazate pe date si mecanisme de feedback
la 360 de grade pentru a evalua performanta angajatilor si pentru a oferi
informatii utile pentru dezvoltare.

4. Compensatii si beneficii:
« Oferiti pachete de compensare competitive, inclusiv salariu de baza, bonusuri

si optiuni pe actiuni, pentru a atrage si retine talentele de top.

o Furnizati un pachet cuprinzator de beneficii, inclusiv asigurdri de sandtate,
planuri de pensionare si programe de bunastare, pentru a sprijini bunastarea

angajatilor si echilibrul dintre viata profesionala si viata privata.
5. Invitare si dezvoltare:

« Oferiti o gama larga de oportunitati de invatare si dezvoltare, inclusiv cursuri
online, ateliere si certificari, pentru a Tmbunatati abilitatile si cunostintele

angajatilor.

» Incurajeaza invatarea continud prin initiative precum proiecte ,,20% timp” si
programe de mobilitate interna care permit angajatilor sa exploreze noi roluri

si domenii de interes.

6. Diversitate si incluziune:
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o Promovati o culturd la locul de munca diversa si incluzivd, in care toti

angajatii se simt apreciati, respectati si imputerniciti sa contribuie.

« Implementati initiative de diversitate si incluziune, cum ar fi instruirea privind
prejudecdtile inconstiente, grupurile de resurse pentru angajati si programele
de angajare pentru diversitate, pentru a promova reprezentarea si echitatea la

toate nivelurile organizatiei.
7. Implicarea si retinerea angajatilor:

« [Efectuati sondaje regulate de implicare a angajatilor pentru a colecta feedback

si pentru a masura nivelurile de satisfactie.

o Implementati initiative pentru a spori implicarea angajatilor, cum ar fi
activitati de formare a echipei, programe de recunoastere si oportunitdti de

dezvoltare a carierei.

« Monitorizati ratele de rotatie si implementati strategii de retinere, inclusiv
beneficii competitive, oportunititi de avansare in cariera si programe de

mentorat, pentru a retine talentele de top.
8. Relatii cu angajatii si conformitate:

« Oferiti indrumadri si sprijin managerilor si angajatilor cu privire la politicile de

resurse umane, procedurile si cerintele legale.

« Asigurati conformitatea cu legile si reglementarile privind angajarea, inclusiv
legile privind egalitatea de sanse de angajare (EEO), standardele de munca si

reglementarile privind confidentialitatea datelor.

9. Sanatate si siguranta:
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o Acordati prioritate sanatatii si sigurantei angajatilor prin implementarea
programelor de siguranta la locul de munca, evaluari ergonomice si servicii

de sprijin pentru sanatatea mintala.

« Oferiti resurse si instruire pentru a promova bunastarea angajatilor si pentru a

preveni accidentdrile si accidentele la locul de munca.
10. Planificarea succesiunii:

« Dezvoltati s1 mentineti un canal de talente prin identificarea angajatilor cu

potential ridicat si oferindu-le oportunitati de crestere si avansare.

o Implementati procese de planificare a succesiunii pentru a asigura

continuitatea rolurilor cheie si a pozitiilor de conducere.

Acest plan de management al resurselor umane contureaza strategiile si initiativele
cheie pentru gestionarea eficienta a capitalului uman la Google, aliniind practicile

de resurse umane cu valorile, cultura si obiectivele de afaceri ale companiei.

Unul dintre cele mai bune exemple de management al resurselor umane (HR) este
adesea citat ca fiind practicile implementate de compania globala de ospitalitate,
Marriott International. Marriott este cunoscut pentru strategiile sale de HR
exemplare, care acorda prioritate satisfactiei, dezvoltarii si retinerii angajatilor. lata
cateva aspecte cheie care fac ca managementul resurselor umane de la Marriott sa

fie exemplar:

1. Cultura centrata pe angajati: Marriott pune un accent puternic pe crearea

unui mediu de lucru pozitiv in care angajatii se simt apreciati si implicati.
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Compania promoveaza o culturd a incluziunii, respectului s muncii in echipa,

care contribuie la niveluri ridicate de satisfactie si loialitate a angajatilor.

2. Instruire si dezvoltare: Marriott investeste mult in programe de formare si
dezvoltare pentru a-si imputernici forta de munca si a le imbunatati abilitatile.
,Universitatea Marriott” a companiei oferda o gama largd de cursuri si
certificari care acoperd diverse aspecte ale ospitalitatii, leadershipului si

dezvoltarii personale.

3. Oportunititi de avansare in cariera: Marriott acorda prioritate promovarii
interne si oportunitdtilor de avansare in cariera pentru angajatii sai. Compania
incurajeazd mobilitatea in diferite departamente, marci si locatii, permitand
angajatilor sa exploreze diverse cdi de cariera si sd castige experientad

valoroasa.

4. Recunoastere si recompense: Marriott recunoaste si recompenseaza
angajatii pentru contributiile lor prin diferite programe de stimulare,
evenimente de recunoastere a angajatilor si bonusuri bazate pe performanta.
Compania apreciaza realizarile angajatilor si celebreaza succesul la toate

nivelurile organizatiei.

5. Diversitate si incluziune: Marriott se angajeaza sa promoveze diversitatea si
incluziunea in forta de munca. Compania recruteaza si retine in mod activ
angajati din medii si culturi diverse, promovand un mediu de respect si

acceptare reciproca.

6. Echilibrul dintre viata profesionala si viata personala: Marriott recunoaste
importanta echilibrului dintre viata profesionald si viata privata si oferd

aranjamente flexibile de lucru, timp liber platit si programe de wellness pentru
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a sprijini bundstarea angajatilor. Compania incurajeaza un echilibru sanatos

intre angajamentele profesionale si viata personala.

7. Beneficii pentru angajati: Marriott oferd pachete competitive de beneficii
pentru angajati, inclusiv asistenta medicald, planuri de pensionare si reduceri
la sejururi la hotel si alte servicii. Programul de beneficii al companiei este
conceput pentru a satisface nevoile diverse ale fortei de munca si pentru a le

imbunatati calitatea generala a vietii.

8. Implicarea comunitatii: Marriott implica angajatii in initiative de servicii
comunitare si de responsabilitate sociald corporativa prin programe precum
,opirit to Serve Our Communities”. Compania Incurajeaza angajatii sd faca

voluntariat si sd dea inapoi comunitatilor in care traiesc si lucreaza.

Tn general, practicile de management de resurse umane ale Marriott reflecta
angajamentul de a cultiva talentele, de a promova o culturd pozitiva a muncii si de a
oferi experiente exceptionale pentru oaspeti. Accentul companiei pe satisfactia,
dezvoltarea si bunastarea angajatilor a contribuit la succesul sau ca lider global in

domeniul ospitalitatii.
2.5 Managementul afacerii
Managementul afacerii cuprinde o gama larga de activitati si responsabilitdti care

vizeazd atingerea obiectivelor organizationale si asigurarea functiondrii eficiente a

unei companii.
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Iata aspectele cheie ale managementului afacerii:

1. Planificare strategica:

o Viziune si misiune: definifi viziunea companiei si declaratiile de

misiune.

« Analiza SWOT: Efectuati o analizda SWOT pentru a identifica punctele

forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile.

« Stabilirea obiectivelor: Stabiliti obiective pe termen scurt si lung,

aliniate cu strategia generala.
2. Structura organizationala:

« lerarhie: Proiectati o structurd organizationala clara care defineste

rolurile si relatiile de raportare.

o Departamentalizarea: Grupati sarcinile si responsabilititile 1in

departamente functionale.
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o Delegare: Delegati sarcinile Tn mod corespunzator pentru a imputernici

angajatii.
3. Conducere:

o Conducere eficienta: Oferiti un leadership puternic si eficient pentru

a ghida organizatia.

o Comunicare: Promovati comunicarea deschisa si transparentd in

cadrul organizatiei.

« Motivatie: Motivati si inspirati angajatii sa obtind cea mai buna

performanta.
4. Management financiar:
« Bugetare: Elaborati bugete pentru diferite departamente si proiecte.

« Analiza financiara: analizati in mod regulat situatiile financiare si

indicatorii de performanta.

« Gestionarea fluxului de numerar: Asigurati un management adecvat

al fluxului de numerar pentru nevoile operationale.
5. De gestionare a operatiunilor:

o Imbunatatirea proceselor: cdutati In mod continuu modalitati de

imbundtatire a eficientei operationale.

« Controlul calitatii: implementati masuri de control al calitatii pentru a

asigura excelenta produsului sau serviciului.

o Supply Chain Management: Gestionati eficient lantul de

aprovizionare pentru a optimiza resursele.
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6. Managementul resurselor umane:

Recrutare: Atrageti, angajati si includeti persoane talentate.

Instruire si dezvoltare: Oferiti oportunitati de formare s1 dezvoltare

continua pentru angajati.

Managementul performantei: implementati sisteme de evaluare a

performantei si recompensati cei cu performanta inalta.

7. Marketing si vanzari:

Cercetare de piata: Efectuati cercetdri de piatd pentru a intelege

nevoile si preferintele clientilor.

Strategii de marketing: Dezvoltati strategii de marketing eficiente

pentru a promova produse sau Servicii.

Managementul vanzarilor: gestionati echipele de vanzari si

monitorizati performanta vanzarilor.

8. Managementul relatiilor cu clientii (CRM):

Serviciu clienti: Oferiti servicii excelente pentru clienti pentru a

construi si mentine relatii.

Mecanisme de feedback: implementati mecanisme de feedback pentru

a intelege satisfactia clientilor.

Retinerea clientilor: Dezvoltati strategii de fidelizare si1 fidelizare a

clientilor.

9. Managementul riscului:
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Identificati riscurile: identificati potentialele riscuri si incertitudini

care pot afecta afacerea.

Atenuarea riscurilor: Dezvoltati strategii de reducere a riscurilor

pentru a minimiza impactul potentialelor amenintari.

Conformitate: Asigurati conformitatea cu cerintele legale si de

reglementare.

10.Inovatie si tehnologie:

Adoptarea tehnologiei: adoptati tehnologia pentru a Tmbunatati

procesele si a ramane competitiv.

Cultura inovatiei: promovati o culturd a inovatiei pentru a incuraja

rezolvarea creativa a problemelor.

Transformare digitala: explorati oportunitdtile de transformare

digitala.

11.Responsabilitate etica si sociala:

Cod de etica: Stabiliti si mentineti un cod de etica pentru angajati si
organizatie.
Impactul social: Luati in considerare impactul social si de mediu al

operatiunilor comerciale.

Responsabilitatea sociald corporativa (CSR): Angajati-va 1in

initiative de CSR pentru a contribui pozitiv la societate.

12.Imbunatatire continua:
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Bucle de feedback: stabiliti bucle de feedback pentru a aduna

informatii pentru imbunatatirea continua.
Adaptabilitate: Fii adaptabil la schimbarile din mediul de afaceri.

Cultura invatarii: promovati o culturd a invatarii si Tmbunatatirii

continue.

Managementul eficient al afacerii implica o abordare holistica, abordand diverse

componente interconectate pentru a asigura succesul general si sustenabilitatea

organizatiei. Este nevoie de gandire strategica, leadership puternic si capacitatea de

a se adapta la dinamica pietei in evolutie.

Etapele prin care parcurge o afacere si responsabilititile managerului pot fi

structurate astfel:

1. Etapa de prospectare a afacerii:

Analiza rezultatelor anterioare.

Identificarea concurentei, obtinerea de referinte si analizarea

avantajelor acestora.
Detectarea de noi oportunitati de afaceri.
Stabilirea de contacte cu potentiali parteneri de afaceri.

Definirea obiectivelor si elaborarea planurilor de actiune necesare

pentru noua afacere.

2. Etapa de studiu:

Consultarea cu clientul, identificarea nevoilor si solicitarilor acestuia.
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Consultanta cu echipa si furnizorii.

Redactarea unei oferte adaptate nevoilor reale ale clientului.
Elaborarea unui plan de afaceri.

Etanizarea activitatilor aferente obiectului afacerii (productie/servicii).

Atragerea de noi parteneri de afaceri, daca este necesar, pe baza

activitatilor lor specifice.

3. Etapa de negociere:

Colaborare continua cu clientul bazatda pe intelegere reciproca si

parteneriat.

Acord privind posibilele reduceri de pret sau tarife, discutand
implicatiile acestor reduceri asupra ambelor parti (comunicare deschisa

si bine documentata).

Informarea promptd a clientului despre orice modificare propusa la

acordurile contractuale.

4. Etapa de implementare a contractului:

Analizarea si negocierea oricaror modificari solicitate la clauzele
contractului si discutarea implicatiilor acestor modificari asupra

operatiunilor comerciale.

Obtinerea acordului final de la client pentru a continua cu comanda.
Analiza si controlul costurilor implicate in indeplinirea comenzii.
Monitorizarea progresului executarii contractului.

Coordonarea eficienta a echipei interne.
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« Asigurarea calitatii procesului de executie si finalizarea comenzii in

termenul specificat contractual.
« Respectarea tuturor obligatiilor contractuale.
5. Etapa de finalizare a afacerii:

« Analizarea progresului general al afacerii prin toate etapele acesteia,
precizarea aspectelor favorabile si mai putin favorabile si inchiderea

dosarului de afaceri.

« Mentinerea unor bune relatii cu partenerii si cultivarea acestora chiar si

dupa finalizarea afacerii.

« Exploatarea tuturor informatiilor disponibile cu privire la posibilitatea

lansarii unei noi afaceri.

« Pregatirea pentru deschiderea unui nou dosar de afaceri si initierea

viitoarelor contracte.

Managementul afacerilor reprezintd ansamblul de activitati, metode si tehnici care
cuprind sarcinile de organizare, administrare si conducere a afacerilor. Rolul sau este
de a mentine intreprinderea intr-0 stare de echilibru dinamic Tn cadrul mediului
concurential. Continutul sau se referd la procesul de luare a deciziilor eficiente
privind dezvoltarea afacerii si valorificarea resurselor firmei pentru atingerea
obiectivelor vizate. Consolidarea pozitiei firmei in mediul concurential depinde de
modul in care este gestionata afacerea, de la initierea acesteia si pe parcursul

dezvoltarii sale.
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Clasificarea ideilor despre relatia dintre stiinta si arta in management are in vedere

urmatoarele categorii:

a) Cei care exprima rezerve cu privire la utilizarea termenului ,,artd” Tn management,

deoarece ar putea nega recunoasterea fundamentelor stiintifice ale managementului.

b) Un alt grup de specialisti considera ca managementul este atit o arta, cat si o
stiinta. Ca stiintd, managementul reprezinta un set coerent si organizat de cunostinte:
concepte, principii, metode si tehnici care explica sistematic fenomenele si procesele
in conducerea organizationald. Aspectul artistic ia in considerare in principal
aptitudinile, experienta si capacitatea managerului de a aplica eficient cunostintele

stiintifice in diferite situatii.

c¢) O atreia categorie de autori priveste procesul managerial atat ca stiinta cat si arta,
Cu mentiunea ca, in viitor, pe masura ce informatia in management devine mai

sistematica, stiinta va avea prioritate fata de arta.

Abordat dintr-o perspectiva stiintifica, managementul afacerilor presupune stabilirea
de principii generale, metode si tehnici de lucru. Utilizarea lor asigura utilizarea
eficienta a potentialului uman, material si financiar pentru atingerea obiectivelor de
afaceri. In ceea ce priveste perspectiva conform cireia managementul este o forma
de artd, aceasta este sustinuta de priceperea si expertiza cu care managerii aplica
cunostintele stiintifice in practicile de afaceri. Tratat ca o artd, managementul
afacerilor presupune adaptarea creativa a principiilor si metodelor stiintifice la
conditiile specifice practicilor de afaceri si rafinarea continud bazata pe realitatile si

cerintele mediului de operare.

Printre caracteristicile managementului afacerilor se numara urmatoarele:
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Se referd la firmele economice s1 urmdreste atingerea obiectivelor companiei,

subsumate obiectivului de maximizare a profitului.

. Ea are 1n vedere modul specific de comunicare in afaceri, bazat pe legile

pietei.

« Se tine cont de natura complexa a mediului in care isi desfdsoara activitatea

intreprinderea.

o Se bazeaza pe continuitatea in dezvoltarea cunostintelor, pe observarea

riguroasa a proceselor organizationale si manageriale.

« Este un produs al logicii maximizarii profitului.

Procesul managerial

Procesul managerial consta din toate fazele si etapele care clarifica obiectivele firmei
si subsistemele organizatorice ale acesteia. Ea presupune stabilirea proceselor de
lucru necesare si anticipate pentru atingerea acestor obiective si alocarea sarcinilor

pentru indeplinirea lor.
Depinde de problemele si sarcinile firmei si poate fi abordata din diverse aspecte:
« Aspect metodologic: Procesul managerial presupune patru etape succesive:
« Definirea scopului.
« Analizand situatia actuala.
« Determinarea problemei.
« A luadecizii,

o Aspect functional: Procesul managerial constd din patru etape:
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. Planificare.
« Organizarea.
« Controlul.

o Influentare.

Aspect economic: Procesul managerial poate fi exprimat n patru etape logice

legate de relatia dintre nevoi/resurse:
« ldentificarea nevoilor economice pentru dezvoltarea afacerii.
« Analizarea resurselor disponibile ale firmei.
« Alocarea resurselor.
« Utilizarea resurselor.

Aspect organizational: Procesul managerial include toate regulile, normele si
principiile care stau la baza functionarii bune a firmei, cum ar fi
reglementarile, metodele de instruire, principiile de alocare a

responsabilitatilor si relatiile de cooperare dintre departamentele firmei.

Aspect social: Procesul de management evidentiaza rolul factorilor umani in

activitatile firmei.

Aspect informational: Procesul managerial presupune urmatoarele etape:
« ldentificarea surselor de informare.
o Completarea si dezvoltarea informatiilor.
o Prelucrarea informatiilor.

o Transmiterea de informatii catre factorii de decizie.
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Caracteristicile Procesului Managerial

Complexitatea procesului managerial este subliniatd de trasaturile sale caracteristice,

inclusiv dinamismul, stabilitatea, natura contextuala, continuitatea si natura ciclica.

Etapele procesului managerial

Conceput si tratat ca un proces, managementul afacerii presupune urmatoarele etape:

Identificarea resurselor materiale si umane.
Stabilirea obiectivelor pe baza resurselor disponibile.
Dezvoltarea strategiilor.

Coordonarea activitatilor subiacente.

Evaluarea rezultatelor si efectuarea corectiilor.

Proiectarea unei noi afaceri.

Functiile managementului afacerilor

Functia de prognoza: implica determinarea obiectivelor firmei, a rezultatelor

vizate, a resurselor necesare si a metodelor practice de actiune. Functia capata

......

Functia de organizare: isi propune sa conceapa cadrul organizational optim
pentru executarea eficientd a proceselor de lucru. Ea implica determinarea,
gruparea si structurarea activitatilor, rolurilor, responsabilitatilor si alocarii

resurselor.

Functia de coordonare: Asigurd armonizarea deciziilor si actiunilor
personalului si subsistemelor firmei conform previziunilor si cadrelor

organizationale stabilite.
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Functia de instruire: Cuprinde actiuni de atragere si stimulare a contributiei
personalului la atingerea obiectivelor stabilite. Aceasta implica intelegerea

motivatiilor si operationalizarea sistemelor flexibile de stimulare.

Functia de control si evaluare: Finalizeaza procesul managerial prin
masurarea si compararea performantei curente a firmei cu obiectivele si
standardele initiale. Aceasta implicd identificarea abaterilor, a cauzelor

acestora si a masurilor corective.

Principii generale in managementul afacerilor

Principiul managementului participativ: implica participarea angajatilor la
luarea deciziilor pe baza competentelor lor. Aceasta conduce la o implicare
sporitd a angajatilor, la crearea unui climat de cooperare si la fundamentarea

proceselor manageriale pe interesele partilor interesate.

Principiul motivatiei: Necesita identificarea si utilizarea stimulentelor
materiale si morale care sa asigure alinierea armonioasa a intereselor tuturor

partilor implicate.

Principiul de imbunatdtire continud a eficientei: urmareste maximizarea
efectelor economice si sociale minimizand in acelasi timp eforturile prin

metode si tehnici manageriale moderne.

Principiul concordantei: Asigura alinierea intre parametrii sistemului de

management, caracteristicile sale esentiale si cele ale mediului inconjurator.

Principii specifice in managementul afacerilor

Pe langda principiile generale de management, principiile specifice pentru

managementul afacerii includ:
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Dezvoltarea sistematicd a obiectivelor, strategiilor si planurilor de actiune

clare.
Producerea si livrarea bunurilor/serviciilor dorite.
Crearea si mentinerea clientelei.

Obtinerea de beneficii semnificative pentru atragerea si retinerea

investitorilor.
Oferirea de recompense materiale si morale pentru a motiva resursele umane.
Prioritizarea clientilor ca element cel mai important in ecuatia de afaceri.

Promovarea respectului si eticii profesionale in cadrul organizatiei.

Un alt aspect important al managementului afacerii este comunicarea. Iata

elementele de baza:

Comunicarea eficienta este esentiala in toate aspectele vietii, fie ca sunt personale

sau profesionale. Iatd cateva elemente de baza ale unei bune comunicari:

1. Claritate : comunicati-va mesajul in mod clar si concis. Evitati ambiguitatea

sau confuzia, fiind direct si specific in limba dvs.

Ascultare activa : Fiti atenti la ceea ce spun altii. Ascultd activ concentrandu-
se pe cuvintele lor, punand intrebari pentru clarificare si demonstrand

intelegere.
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3. Empatie : intelegeti perspectivele si sentimentele celorlalti. Empatia
stimuleaza increderea si ajutd la construirea de relatii puternice, aratand ca

pretuiesti si respecti emotiile celorlalti.

4. Comunicare nonverbala : acordati atentie limbajului corpului, expresiilor
faciale si tonului vocii. Indiciile nonverbale pot transmite la fel de mult sens

ca si cuvintele si pot afecta modul in care mesajul tdu este perceput.

5. Respect : tratati-i pe ceilalti cu respect si profesionalism. Respectati-le
opiniile, chiar daca nu sunteti de acord si evitati sa le intrerupeti sau sa le
respingeti ideile.

6. Feedback : oferiti feedback constructiv si fiti deschis sa il primiti. Feedback-

ul ajutd la imbunatatirea comunicarii si la rezolvarea eficientd a conflictelor.

7. Incredere : Fii increzator in a te exprima. Increderea insufla incredere si

credibilitate Tn comunicarea dvs., ficand-o mai persuasiva si mai de impact.

8. Adaptabilitate : Ajustati-va stilul de comunicare in functie de public si
situatie. Adaptabilitatea asigurda ca mesajul dvs. este primit si inteles de

diverse grupuri de oameni.

9. Concizie : Fii concis si la obiect. Evitati detaliile inutile sau divagarile,

deoarece pot duce la confuzie si dezlegarea de public.

10.Urmarire : Urmariti conversatiile sau angajamentele pentru a asigura
claritatea si responsabilitatea. Urmarirea demonstreaza fiabilitatea si intareste

importanta unei comunicari eficiente.

Incorporand aceste elemente de baza in stilul tau de comunicare, poti spori claritatea,

intelegerea si eficacitatea in interactiunile tale cu ceilalti.
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Mai specific:

Transmitatorul transmite mesajul pe un canal de comunicatie, trece prin mai multe
filtre (bariere) si RECEPTORUL decodifica in conformitate cu un cod comun si un

context; TU decodati in functie de sens.

Fiecare cuvant are un sens pe care il transmite: conotativ si denotativ sau semnificat

si semnificat.

* SENS (denotativ) — sensul obiectiv al cuvantului; definitia simpld pe care o are

caloriferul pentru fiecare dintre noi (sistem de conducte prin care trece apa)

* SEMNIFICAT (conotativ) — sensul subiectiv al cuvantului; multi oameni pot spune
caldura; cautam cuvinte in TR care au un sens comun. Radiator - caldura, loc in care

se aduna praful, metal, haine uscate, frig (ierni grele in comunism).

Context — stabilit de cursanti, titlul formarii, starea de spirit, contextul cursantilor,
cunostinte, nevoi. Daca nu setati contextul chiar de la inceput, este posibil sa primiti

intrebari care nu au legatura cu contextul.
BARIERE
-Transmitdtor/Receptor

Sanatate, oboseald, vocabular, cultura generald, inteligentd de a folosi metodele de

livrare,

* Cultural — felul in care am crescut intr-o civilizatie — cum am invatat sa spun te rog,
multumesc, imi pare rau — atitudinea, felul in care se imbraca, cum inteleg oamenii
din jurul lor, cum inteleg arta, reactiile oamenilor , cum se poate modela de la o

persoana la alta, educatia este o parte a culturii. Educatia ta este cultura ta. Educatia
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vine din: familie, scoald, religie/principii, imprejurimi (prieteni, media — ce filme, ce
cantece, influenti, reclame — toate acestea ma invata si astfel avem un anumit baga;

cultural). Pe ce mana se tine ceasul este tot din cultura.

* Discriminare — legislatia este 10: culoarea pielii (rasd), etnie, sex, religie, varsta,

sexualitate, statut social, dizabilitate, boli cronice;

« Sistemul de rezistenta/credinte/preconceptii: idealurile noastre, conceptiile noastre
— cartoful (pierdeti timpul daca 1l curatati subtire, pierdeti cartoful daca il taiati gros
si repede), cei mici (la inceput sau la capatul pe gratar). Credinte diferite - nu ca unul

este bun, ca unul este rau. Asta e bine si asta e bine, adunam opinii si discutii.

* Lingvistica (regionalisme, arhaisme, limbaj academic)

Barierele expeditorului si receptorului sunt aceleasi, cu exceptia: scop (E), nevoi (R)
Ce bariera are E si R nu, si invers.

M=S

Scop (el determind comunicarea, deci are un scop) = nevoi Comunicare eficienta —

cand scopul tdu este indeplinit si nevoile R sunt indeplinite.
- Canal de comunicare

* Vizual (un marker cade pe pamant, oameni in trecere);

* Sunete (oameni care soptesc, oameni care vorbesc intre ei;
* Olfactiv (mancare, miros neplacut);

* Tactil (mana alunecoasa, atingerea cursantilor);

* Gust (calea mirosului si cum raméane cu gestionarea emotiilor — cu scotch)
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* Conditii de mediu (ventilatie, umiditate, presiune atmosferica, caldura, frig,

lumind)
* Proxemica (intim 0 - 0,5 m, personal 0,5 - 1 m, social 1 - 5 m, public peste 5 m)
* Se revine la gestionarea emotiilor.

» Demonstratie: ridicati un cursant, intim f aproape, personal (da noroc), social

pentru TR, public —intr-o sala mare.
* Stai aproape de oament, fii in preajma oamenilor.

Comunicarea calitativa = schema de comunicare datorata barierelor care difera de la

persoana la persoana este foarte greu de realizat, deci devine calitativa.

TR — satisface nevoile si ofera competente. Eficienta — modul Tn care trainerul

reuseste sa furnizeze abilitdti, sa le invete.
Comunicare cantitativa — 100%
* verbal — 7% (oral sau scris)

* non-verbal — 55% (Mimica, Gestul, Postura, Privirea, Imbracamintea, Accesorii),

imaginea (TR, simbol, culori)

* para-verbal — 38% (intonatie, tonalitate, ritm, rima, masura, tonul vocii, volum,

inflexiuni)

Negocierea este un proces de comunicare ofensiva si defensivd care vizeaza
ajungerea la un acord reciproc cu privire la diferite nevoi sau idei. Negocierea este
o colectie de comportamente care implicd comunicare, vanzari, marketing,

sociologie si rezolvarea conflictelor.
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In orice negociere, existd un schimb clar: ,,eu” primesc o parte din ceea ce vreau, iar
,tu” primesti o parte din ceea ce vrei. Cu alte cuvinte, schimbam ceea ce avem si

trebuie sa oferim altora in schimbul a ceea ce dorim sa obtinem de la ei.

Negocierea presupune luarea deciziilor prin negocieri, ceea ce o diferentiaza de alte
forme de luare a deciziilor. Schimbati lucruri care sunt mai ieftine pentru tine, dar
apreciate de celdlalt negociator in schimbul altor lucruri apreciate de tine, dar mai
ieftine pentru celalalt. Dupa cum sa vdzut mai sus, pentru ca o tranzactie sa aiba loc,
trebuie sd existe minim doua parti participante, si anume doi negociatori: unul care
solicita un lucru sau serviciu, celalalt care ofera acel lucru sau serviciu. Astfel, exista
douad solutii inca de la inceput — ,,al tdu” si ,,al meu” — pentru rezolvarea aceleiasi

probleme: schimbul de bunuri sau servicii.

Obiectivul principal al negocierii este obtinerea unui consens, nu a unel victorii.
Ambii parteneri trebuie sa incheie procesul de negociere cu sentimentul ca au atins

maximul posibil din ceea ce si-au propus.

Scopul principal in procesul de negociere este obtinerea consensului. Prin urmare,
negociatorii trebuie sa transforme interesele divergente In scopuri comune,
ajustandu-si cererile in mod flexibil si avand rezerve de unde sa cedeze, inca de la
inceput. Nicio negociere nu pleacd de la ,,minimul acceptabil” cu ideea ca ,,asa ar

trebui sa fie” si cu speranta ca partenerul va aprecia aceasta pozitie ,,realista”.

Un aspect elementar este sa stii cand sa te opresti. In toate negocierile, existd un
,punct critic” dincolo de care toate acordurile se prabusesc, anuland toate eforturile
de comunicare pana in acel moment. Un bun negociator va sti cand sd se opreasca

Tnainte de a ajunge la acest punct.

Orice acord verbal trebuie confirmat in scris cat mai curand posibil.
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Cea mai dorita metoda de negociere este scenariul win-win, Tn care ambii negociatori
castiga (win-win), in timp ce altii sunt de forma: ,,Eu castig, tu pierzi”; ,,Eu pierd, tu

castigi”; ,,amandoi pierdem”.

Rezultatul castig-castig ofera ambelor parti un stimulent pentru a ajunge la un acord,
pentru a incheia contractul. Pe baza experientei lor, vor fi dispusi sa faca afaceri in
viitor, transmitdndu-si o parere pozitiva unul despre celalalt. Aceastd forma se
bazeaza pe increderea castigata intre negociatori. Apare atunci cand negociatorii $i-
au demonstrat seriozitatea, se cunosc de mai mult timp, au facut investitii bune, s-au

ajutat unii pe altii, nu au profitat unii de altii etc.

Cea mai nedorita metoda de negociere este aceea in care ambii parteneri pierd, iar
consecintele sunt mai greu de suportat. Cealalta forma, in care unul castiga si celalalt
pierde, implica diverse strategii: unele mai lente, mai calme, in timp ce altele sunt

mai dure, mai rapide.

Tipuri de negocieri: Negociere distributivd Exemple de negociere distributiva: a)
Cresterea salariala care mareste costurile angajatorului si veniturile salariatului; b)
Negocierea pretului care mareste beneficiile cumparatorului si reduce veniturile
vanzatorului; ¢) Negocieri teritoriale sau de frontiera in care o tara isi reduce

teritoriul, iar alta 1l extinde.

Auto-negociere Este o activitate destul de comuna. AnticipaAm cum vor reactiona
altii la propunerile noastre, facandu-i mai intelegatori. Este mult mai fructuos sa
negociem cu cealalta parte decat cu noi ingine - In schimb, ei ar putea negocia cu ei

insisi.

Negocierea preturilor Preturile sunt stabilite de piatd, dar nu vindeti pietelor, ci

oamenilor, iar acestia nu detin informatii perfecte.
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Negocierea interogativa Negocierea interogativa este atunci cand suma algebrica a
castigurilor si pierderilor este egalda cu zero. Daca o suma este impartita intre doi

negociatori, ceea ce unul castiga, celdlalt pierde. Cu toate acestea, conflictul nu se

deschide.

2.6 Planul financiar

Obtinerea de fonduri este a doua cea mai dificild sarcind in dezvoltarea unei noi
afaceri, a unui startup. Primul este sd construiesti ceva de care oamenii au nevoie.
Majoritatea startup-urilor esueaza pentru ca nu au facut asta. Doar al doilea motiv

pentru care mor startup-urile este dificultatea de a obtine fonduri.

In realitate, principala problemi pentru un antreprenor care incepe o afacere de la
zero nu este lipsa banilor, ci planificarea proiectului de afaceri: abilitatile care te
recomanda pentru un astfel de demers, resursele umane care pot fi implicate,

caracteristicile pietei, concurenta. , puncte de diferentiere, avantaje competitive etc.

,INumai dupa ce ai clarificat in mod pozitiv toate aceste probleme poti spune ca, in
sfarsit, ai nevoie de bani. Si pentru orice proiect care indeplineste toate calitdtile

necesare, banii nu sunt atit de greu de gasit; vor exista intotdeauna persoane sau
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institutii dispuse sa investeste 1n proiecte excelente de afaceri!” - Marius Ghenea,

Despre antreprenoriat, 2011, pg. 309

Lipsa surselor de finantare este o problema falsd pentru companii la inceputul
calatoriei lor; adevarata problema este ca nu stiu de unde sa obtind informatii si cum
sd convinga sa obtinad banii de care au nevoie pentru a supravietui si a-si dezvolta

afacerea.

Existd nenumarate surse de finantare pentru companii din diverse domenii: cele trei
F (familie, prieteni si prosti), imprumuturi, granturi, fonduri guvernamentale,

crowdfunding, investitori Tngeri sau fonduri de capital de risc.

Pe langa toate acestea, fondurile obtinute din vanzarea de produse sau servicii sunt
rareori considerate o sursa de finantare. Paradoxal, aceasta este cea mai solidd
alternativa care poate permite unei companii sd se dezvolte organic deoarece ofera

pietei produsele sau serviciile de care are nevoie.
Surse de finantare pentru idei de afaceri

« Fonduri personale (acumulate Tn timp)

« Ipoteca pe o proprietate pe care o detineti

« Tmprumut de la familie/prieteni

« Parteneriat cu o alta persoana care aduce capital

. Banca (credit de pornire, linie de credit, descoperit de cont, factoring, credit

de investitii, leasing...)
« PIlati in avans de la clienti

o Termene mari de plata cu furnizorii (60, 90, 120 de zile)
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Microfinantare

« Fondurile structurale
. Capital de risc
« Investitori ingeri (business angels)

« Crowdfunding

Crearea unui plan financiar pentru o afacere este crucialda pentru succesul si
sustenabilitatea acesteia. Un plan financiar cuprinzator include de obicei mai multe

componente cheie. lata un ghid general despre ce sa includeti intr-un plan financiar:
1. Prognoza de vanzari:

« Proiectati-va vanzarile pe baza cercetarilor de piata, a datelor istorice si

a tendintelor din industrie.
« Defalcati vanzarile pe categorii de produse sau servicii.
2. Bugetul de cheltuieli:
« Detaliati toate cheltuielile asociate conducerii afacerii.

« Categoriile pot include chirie, utilitati, salarii, marketing, consumabile

si orice alte costuri operationale.
« Faceti diferenta intre cheltuielile fixe si variabile.
3. Situatia fluxurilor de trezorerie:

o Urmairiti fluxul si iesirea de numerar pe o anumitd perioada (lunar sau

anual).
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« Luati in considerare atat activitdtile operationale, cat si cele care nu sunt

operationale.

« Asigurati-va ca existd intotdeauna suficienti numerar pentru a acoperi

nevoile operationale.
4. Declaratia de profit si pierdere (venit):

o Rezumati veniturile, costurile si cheltuielile efectuate intr-o anumita

perioada.
« Calculati profitul net sau pierderea.
o Aceasta declaratie ofera un instantaneu al profitabilitatii companiei.
5. Bilant:
« Prezentati pozitia financiara a companiei la un moment dat.

o Includeti activele (ceea ce detine compania), pasivele (ceea ce

datoreaza) si capitalul propriu (miza proprietarului).
6. Previziuni financiare:
« Furnizati previziuni pentru urmatorii trei pana la cinci ani.

o+ Includeti proiectii de vanzari, situatii de venit, bilanturi si situatii ale

fluxurilor de numerar.

o Utilizati 1poteze realiste bazate pe cercetarea de piatd si analiza

industriei.
7. Analiza pragului de rentabilitate:

« Determinati punctul in care veniturile totale sunt egale cu cheltuielile
totale.
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« Util pentru a intelege cand se asteapta ca afacerea sa devina profitabila.

8. Cerinte de finantare:

« Specificati suma de capital necesard pentru a incepe si a conduce

afacerea.
+ Indicati cum vor fi utilizate fondurile.

o Daca cdautati finantare externd, clarificati tipul (datorii, capitaluri

proprii) si termenii.
9. Rapoarte financiare:

o Includeti indicatori financiari cheie, cum ar fi indicatori de lichiditate,

rate de profitabilitate si indicatori de eficienta.

o Aceste rate ofera informatii despre sanatatea financiard si eficienta

afacerii.
10.Planuri de contingenta:

o Identificati potentialele riscuri si incertitudini care ar putea afecta

planul financiar.
« Elaborati planuri de urgenta pentru a atenua aceste riscuri.
11.Monitorizare si revizuire:
« Stabiliti un proces de revizuire si ajustare regulatd a planului financiar.

« Utilizati datele financiare reale pentru a compara cu previziunile si

pentru a face ajustarile necesare.

Amintiti-va ca planul financiar ar trebui sd se alinieze cu strategia si obiectivele

generale de afaceri. Acesta serveste ca foaie de parcurs pentru succesul financiar si
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oferd o baza pentru luarea deciziilor si pentru asigurarea finantarii, daca este necesar.

Este recomandabil sa cautati expertiza profesionistilor financiari atunci cand creati

un plan financiar cuprinzator.

Componentele unui plan financiar de succes pentru o afacere:

1. Prognozarea vanzarilor:

Elaborati estimdri lunare, trimestriale si anuale ale veniturilor din
vanzari.
Identificati modele in ciclurile de vanzari pentru a intelege tendintele

de afaceri.

Utilizati prognoza vanzarilor ca baza pentru stabilirea obiectivelor de

crestere.

2. Cheltuieli de cheltuieli:

Includeti 1n plan cheltuielile obisnuite, viitoare si asociate.
Diferentiaza cheltuielile esentiale si cele neesentiale.

Planificati costurile viitoare asteptate si neasteptate pentru a asigura

pregatirea financiara.

Estimati costurile pentru diverse initiative de crestere pentru a gestiona

eficient expansiunea.

3. Situatia pozitiei financiare (active si pasive):

Urmariti activele si pasivele pentru a determina valoarea neta a afacerii

dvs.
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Evitati subevaluarea activelor si contabilizati in mod corespunzator

facturile restante.

Utilizati bilantul pentru o imagine cuprinzatoare asupra starii de

sanatate a afacerii dvs.

4. Proiectia fluxului de numerar:

Preziceti fluxul de numerar lunar, trimestrial si anual.

Identificati si abordati in avans potentialele probleme legate de fluxul

de numerar.

Stabiliti termene de platd adecvate si planificati extinderea afacerii sau

investitiile.

Buget efectiv bazat pe soldurile de numerar lunare estimate.

5. Analiza pragului de rentabilitate:

Evaluati costurile fixe in raport cu profiturile obtinute pe unitate.
Imbunatatiti acuratetea cu o intelegere detaliati a cheltuielilor.

Determinati pretul optim luand in considerare costurile si marjele

dorite.

Identificati numarul de unitati care urmeaza sa fie vandute la diferite

preturi pentru a acoperi costurile.

6. Plan de operatiuni:

Creati o imagine de ansamblu detaliatd a nevoilor operationale pentru

un management eficient al afacerii.
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« Intelegeti rolurile necesare, capacitatile angajatilor si costurile lantului

de aprovizionare.

o Luati decizii informate privind cresterea, eficienta si controlul

costurilor.

« Explorati oportunitétile de optimizare prin automatizare sau tehnologie

imbunatatita.

Sfaturi pentru scrierea unui plan financiar de afaceri:

Revizuire anualia: actualizati planul financiar anual pentru o imagine exacta

a finantelor companiei.

Luare a deciziilor in cunostinta de cauza: Folositi planul financiar pentru a
lua decizii informate cu privire la achizitii, datorii, angajari si controlul

cheltuielilor.

Planificare strategica: Folositi planul pentru o viziune realistd asupra

cresterii sau expansiunii viitoare.

Atractia investitorilor: un plan financiar bine elaborat este esential atunci

cand se cautd investitori, se vinde afacerea sau se initiaza parteneriate.

Comunicare clara: comunicati clar obiectivele financiare, strategiile si

asteptarile 1n plan.

Due Diligence: proprietarii de afaceri ar trebui sa efectueze due diligence, in
special in intelegerea serviciilor comerciantilor, Tnainte de a semna contracte

care nu sunt usor de schimbat.
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Prin incorporarea acestor componente si urmand sfaturi pentru o planificare
financiara eficientda, proprietarii de afaceri pot asigura stabilitatea, cresterea si

succesul intreprinderilor lor.

)
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Crearea unui plan financiar pentru un startup este cruciala pentru stabilirea unei foi

de parcurs spre succes si pentru asigurarea managementului eficient al resurselor.
[ata un ghid pas cu pas pentru a va ajuta sa faceti un plan financiar pentru startup-ul

dvs.:
1. Rezumat :

o Oferiti o scurtd prezentare generala a conceptului dvs. de afaceri, a

obiectivelor si a nevoilor financiare.
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« Rezumati punctele cheie ale planului dvs. financiar, cum ar fi cerintele

de finantare si profiturile asteptate.
2. Descrierea activitatii :

o Detaliati ideea dvs. de afaceri, piata tinta, produsele/serviciile si

avantajul competitiv.

« Explicati modelul dvs. de afaceri, fluxurile de venituri si strategia de

preturi.
3. Analiza pietei :

« Efectuati o cercetare de piatd amanuntitd pentru a va intelege piata tinta,

tendintele industriei si concurentii.

« Identificati datele demografice ale clientilor tintd, nevoile acestora si

comportamentele de cumparare.

« Evaluati dimensiunea pietei, potentialul de crestere si orice factori de

reglementare sau de mediu care va pot afecta afacerea.
4. Prognoza de vanzari :

« Estimati-va previziunile de vanzari pentru urmatorii 3-5 ani pe baza

analizei pietei si a ipotezelor de crestere.

o Defalcati vanzarile in functie de produs/serviciu, segment de clienti si

canal de distributie.

o Luati in considerare sezonalitatea, tendintele pietei si factorii

competitivi n prognoza dvs.

5. Bugetul de cheltuieli :
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Listati toate costurile de pornire, inclusiv echipamente, inventar,

marketing si personal.

Estimati cheltuielile de functionare curente, cum ar fi chiria, utilitatile,

salariile si asigurarile.

Alocati fonduri pentru neprevazute si cheltuieli neasteptate.

6. Proiectia fluxului de numerar :

Creati o proiectie lunara a fluxului de numerar pentru primul an si

proiectii trimestriale pentru anii urmatori.

Prognozati intrarile de numerar din vanzari, investitii si activitati de

finantare.
Estimati iesirile de numerar pentru cheltuieli, rambursdri de
imprumuturi si investitii de capital.

Monitorizati-va fluxul de numerar pentru a va asigura cd aveti
suficientd lichiditate pentru a acoperi cheltuielile si a sustine

operatiunile.

7. Strategia de finantare :

Stabiliti de catd finantare aveti nevoie pentru a lansa si a va dezvolta

startup-ul.

Explorati diferite surse de finantare, cum ar fi economii personale,

Tmprumuturi, investitori sau crowdfunding.

Prezentati un plan clar despre modul in care veti folosi fondurile pentru

a atinge obiectivele de referinta si a genera profituri pentru investitori.
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8. Previziuni financiare :

o Pregatiti situatii de venit, bilanturi si situatii de flux de numerar

proiectate pentru mai multi ani.

« Includeti ipoteze si indicatori cheie de performanta (KPI) care va sustin

proiectiile financiare.

« Examinati si actualizati-va in mod regulat previziunile pe masura ce

afacerea dvs. evolueaza.
9. Evaluare a riscurilor :

o Identificati riscurile si provocarile potentiale care va pot afecta

performanta financiara.

« Dezvoltati strategii de atenuare a riscurilor, cum ar fi diversificarea

fluxurilor de venituri sau asigurarea surselor de finantare de rezerva.

« Luati in considerare efectuarea unei analize de sensibilitate pentru a
evalua modul in care modificdrile variabilelor cheie ar putea afecta

rezultatele dvs. financiare.
10.Monitorizare si revizuire :

o Stabiliti un sistem pentru monitorizarea §i revizuirea periodica a

performantei dumneavoastra financiare.

« Comparati rezultatele reale cu proiectiile dvs. si ajustati-va planul dupa

cum este necesar pentru a ramane pe drumul cel bun.

« Solicitati sfaturi profesionale de la contabili, consilieri financiari sau
mentori pentru a asigura acuratetea si viabilitatea planului
dumneavoastra financiar.
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Crearea unui plan financiar cuprinzdtor va va ajuta sa luati decizii in cunostinta de
cauza, sa atrageti investitori si sa navigati in provocarile demararii si dezvoltarii unei
afaceri de succes. Fii realist in presupunerile tale si sarguincios in monitorizarea

finantelor tale pentru a-ti maximiza sansele de succes.

Calcularea previziunilor de vanzari, a previziunilor fluxului de numerar si a altor
valori financiare importante pentru un plan financiar implicdA o combinatie de

cercetare, analiza si estimare. latd cum puteti calcula aceste componente cheie:
1. Prognoza vanzarilor:

A. Analiza datelor istorice: daca sunt disponibile, analizati datele de vanzari
anterioare pentru a identifica tendintele, sezonalitatea s1 modelele. Aceasta poate

servi drept baza pentru proiectii viitoare.

b. Cercetare de piata: Efectuati cercetari de piatd pentru a intelege cererea pentru
produsele/serviciile dvs., pentru a evalua dimensiunea pietei si pentru a analiza
concurentii. Luati Tn considerare factori precum tendintele demografice, conditiile

economice si dinamica industriei.

c. Analiza conductei de vanzari: estimati vanzarile potentiale pe baza canalului
dvs. de vanzari, inclusiv clientii potentiali, potentialii si ratele de conversie in fiecare

etapa a procesului de vanzari.

d. Ipoteze de crestere: luati in considerare orice initiative de crestere anticipate,
campanii de marketing, lansari de produse sau planuri de expansiune care ar putea

afecta vanzarile viitoare.
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e. Metode de prognoza: utilizati metode cantitative, cum ar fi analiza serii de timp,
analiza regresiei sau mediile mobile, precum si metode calitative, cum ar fi opinia

expertilor sau studiile de piata, pentru a estima vanzarile.
2. Proiectia fluxului de numerar:

A. Proiectii de venituri: incepeti cu estimarea vanzarilor pentru a estima intrdrile
de numerar din veniturile din vanzari. Luati In considerare termenii de plata,

perioadele de colectare si orice variatii sezoniere ale incasarilor in numerar.

b. Previziunile cheltuielilor: identificati toate cheltuielile anticipate, inclusiv
costurile fixe (de exemplu, chirie, salarii) si costurile variabile (de exemplu,
materiale, utilitdti). Estimati momentul si amploarea iesirilor de numerar pentru

fiecare categorie de cheltuieli.

c. Capital de rulment: factor in modificarile capitalului de lucru, inclusiv conturile
de incasat, inventarul si conturile de platit. Determinati impactul de numerar al

modificarilor cerintelor de capital de lucru.

d. Activitati de finantare: Luati In considerare orice activitati de finantare, cum ar
fi imprumuturi, investitii in capitaluri proprii sau dividende care pot afecta fluxul de
numerar. Contine platile de dobéanzi, veniturile din imprumuturi si injectiile de

capital.

e. Cheltuieli de capital: Includeti cheltuielile de capital pentru investitii in active,
cum ar fi echipamente, utilaje sau facilitati. Determinati momentul si iesirile de

numerar asociate cu aceste investitii.

f. Variatii sezoniere: Ajustati previziunile fluxului de numerar pentru variatiile
sezoniere ale veniturilor si cheltuielilor, asigurand suficienta lichiditate pentru a

acoperi perioadele de varf de activitate.
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3. Alte valori financiare importante:

A. Declaratia de profit si pierdere (Declaratie de profit): Calculati venitul net
scazand cheltuielile totale din veniturile totale. Monitorizati valorile de
profitabilitate, cum ar fi marja profitului brut, marja profitului operational si marja

profitului net.

b. Bilant: Pregatiti un bilant pentru a urmari activele, pasivele si capitalurile proprii
ale companiei. Calculati indicatori financiari, cum ar fi indicii de lichiditate (de
exemplu, raportul curent, raportul rapid) si ratele de levier (de exemplu, raportul

datorie-capital propriu) pentru a evalua sanatatea financiara.

c. Analiza pragului de rentabilitate: Determinati nivelul vanzarilor sau al
veniturilor necesare pentru a acoperi costurile fixe si variabile si pentru a atinge
pragul de rentabilitate. Utilizati aceastd analizd pentru a evalua fezabilitatea

operatiunilor de afaceri si a strategiilor de preturi.

d. Rentabilitatea investitiei (ROI): Calculati rentabilitatea investitiei pentru a
evalua profitabilitatea investitiilor si proiectelor. Comparati randamentul costurilor

pentru a evalua eficienta si eficacitatea alocarii capitalului.
4. Software si instrumente:

Luati 1n considerare utilizarea software-ului de modelare financiara, a instrumentelor
pentru foi de calcul precum Microsoft Excel sau Google Sheets sau a unui software
de contabilitate specializat pentru a facilita calculele, automatiza procesele si genera

rapoarte.
5. Analiza de sensibilitate:

Efectuati o analiza de sensibilitate pentru a evalua impactul modificarilor ipotezelor
sau variabilelor cheie asupra proiectiilor financiare. Identificati riscurile si
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incertitudinile care pot afecta acuratetea prognozelor si dezvoltati planuri de urgenta

pentru a atenua potentialele rezultate adverse.

Urmand acesti pasi si utilizdnd instrumente si metode adecvate, puteti calcula
previziuni de vanzari, previziuni ale fluxului de numerar si alte valori financiare
importante pentru a dezvolta un plan financiar cuprinzator pentru afacerea dvs.
Examinati si actualizati in mod regulat previziunile pe baza performantei reale si a
conditiilor de piata in schimbare, pentru a va asigura ca planul ramane relevant si

eficient.

Mai exact:

Sa ludm in considerare un exemplu ipotetic de prognoza de véanzdri pentru o
companie adevarata bazatd pe agricultura, ,, GreenFields Farm”, care este
specializatd in productia de legume organice. Prognoza va acoperi o perioada de un

an, defalcata pe categorii de produse si luna:

Prognoza vanzarilor pentru GreenFields Farm (anul 2024)
Categorii de produse:

1. rosii

2. Salatd verde

3. Morcovi

4. Ardei gras

Luna; ianuarie - decembrie
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Salata
Luna Rosii (1bs ) (capete)
lanuarie  2.000 1.500
februarie  2.500 1.800
Martie 3.000 2.000
Aprilie 3.500 2.200
Mai 4.000 2.500
iunie 4.500 2.800
iulie 5.000 3.000
August 5.500 3.200
Septembrie 5.000 3.000
octombrie 4.500 2.800
noiembrie 4.000 2.500
decembrie 3.500 2.200

verde

Morcovi ( Ibs) Ardei gras ( Ibs)

1.200

1.400

1.600

1.800

2.000

2.200

2.400

2.600

2.400

2.200

2.000

1.800

800

900

1.000

1.200

1.500

1.800

2.000

2.200

2.000

1.800

1.500

1.200

Proiectia totala a vanzarilor anuale:

« Rosii: 48.500 lbs

« Salata verde: 29.300 capete

« Morcovi: 23.800 Ibs
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« Ardei gras: 15.800 Ibs

2.7 Sustenabilitate

Sustenabilitatea Tn startup-uri este un concept cu mai multe fatete care implica
integrarea consideratiilor de mediu, sociale si economice in modelul de afaceri.

Construirea unui startup durabil implica abordarea impactului asupra mediului,
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promovarea responsabilitatii sociale si asigurarea viabilitatii economice pe termen

lung. Iata aspectele cheie de luat in considerare pentru durabilitate in startup-uri:

1. Durabilitatea mediului:

Practici ecologice: implementati practici ecologice in toate aspectele

afacerii, de la consumul de energie pana la reducerea deseurilor.

Managementul lantului de aprovizionare: alegeti furnizori si
parteneri cu practici durabile si luati in considerare impactul asupra

mediului al intregului lant de aprovizionare.

Ciclul de viata al produsului: proiectati produse cu accent pe
durabilitate, reciclabilitate si impact redus asupra mediului pe

parcursul ciclului lor de viata.

2. Sustenabilitate sociala:

Diversitate si incluziune: promovati un loc de munca divers si
incluziv pentru a stimula inovatia si a atrage talente de top din medii
diferite.

Practici echitabile de munca: Asigurati salarii echitabile, conditii
bune de munca si practici de munca etice 1n intregul lant de

aprovizionare.

Implicarea comunitatii: Implicati-va si contribuiti pozitiv la

comunitatea locala in care isi desfasoara activitatea startup-ul.

3. Sustenabilitate economica:
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+ Rezilienta financiara: construiti un model financiar robust care sa
permita startup-ului sa faca fata recesiunilor si incertitudinilor

gconomice.

« Viziune pe termen lung: Dezvoltati o strategie de afaceri care sa ia in

considerare cresterea pe termen lung si impactul economic pozitiv.

« Antreprenoriat social: explorati modele de afaceri care abordeaza

problemele sociale sau de mediu, generand in acelasi timp venituri.
4. Inovatie pentru durabilitate:

« Tehnologii verzi: explorati si investiti In tehnologii care contribuie la
durabilitate, cum ar fi energia regenerabild, eficienta energetica si

tehnologiile de reducere a deseurilor.

« Economie circulara: Proiectati produse si servicii cu accent pe o
economie circulara, in care materialele sunt refolosite sau reciclate,

minimizand deseurile.
5. Masurare si raportare:

« Indicatori cheie de performanta (KPI): Definiti si masurati KPI-uri
de durabilitate care se aliniaza cu obiectivele de afaceri si contribuie

la responsabilitatea sociala si de mediu.

« Raportarea de sustenabilitate: Fiti transparent cu privire la
eforturile dvs. de sustenabilitate furnizand rapoarte regulate partilor

interesate.

6. Respectarea reglementarilor:
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« Ramaneti informat: fiti la curent cu reglementarile de mediu si

sociale aplicabile industriei si locatiei dvs.

« Conformitate: asigurati-va ca startup-ul dvs. respecta legile si

standardele relevante de durabilitate.
/. Educarea si implicarea clientilor:

« Educati clientii: informati clientii despre aspectele durabile ale
produselor sau serviciilor dvs., deoarece consumatorii apreciaza din ce
in ce mai mult afacerile responsabile din punct de vedere ecologic si

social.

« Mecanism de feedback: creeaza canale pentru feedback-ul clientilor

si integreaza-l in strategia ta de sustenabilitate.
8. Parteneriate si colaborari:

« Colaborati cu organizatii cu mintea similara: formati parteneriate
cu organizatii care impartasesc valori si obiective similare in materie

de durabilitate.

« Colaborare in industrie: implicati-va cu asociatiile din industrie si

grupurile care lucreaza pentru practici durabile.

Sustenabilitatea Tn startup-uri este un angajament continuu care necesita o evaluare
continud, adaptare si imbunatatire. Prin integrarea sustenabilitatii in nucleul afacerii
dvs., startup-urile pot contribui la schimbari pozitive de mediu si sociale, asigurand

in acelasi timp succesul pe termen lung.

143



TF HERA

Trainifique

In contextul unei lumi dominate de schimbirile climatice si resursele naturale
epuizabile , dezvoltarea durabild a devenit o tema globald esentiald si presanta.
Amploarea problemei trebuie acum sa fie corelata cu solutii cuprinzatoare, eficiente
si de 1nalta calitate. Obiectivele ambitioase stabilite de Consiliul European in ceea
ce priveste reducerea emisiilor de gaze cu efect de sera, productia de energie
regenerabila si cresterea eficientel energetice, conform Protocolului de la Kyoto in
cadrul pachetului Energie-Schimbari Climatice, necesitd dezvoltarea unui nou
model economic care sa integreze mediul Inconjurator. preocupari in procesul de
productie si produsele rezultate. In acest sens, procesele inovatoare care vizeazi

dezvoltarea durabila sunt cunoscute sub denumirea de eco-inovare.

Sustenabilitatea devine un model de dezvoltare numai daca tarile, sectoarele
economice, companiile si cetatenii sunt constienti de aceasta, o imbratiseaza si aplica
principiile sale. Contributia organizatiilor la crearea unui viitor favorabil trebuie sa
rezulte din integrarea completd a sustenabilitatii in modelul de afaceri si strategiile

de dezvoltare corporativa.

In mod traditional, firmele se concentreazi pe furnizarea de bunuri si servicii care
satisfac cerintele clientilor la preturi competitive, rdamanand in acelasi timp
profitabile. Totusi, Intr-un context in care exista constrangeri asupra resurselor,
ecosistemele se degradeaza, iar schimbarile climatice sunt influentate de activitatile
umane, rolul traditional al firmei nu mai este suficient pentru a genera o dezvoltare

durabila.

Fiecare generatie impartaseste aceleasi obiective, care implica crestere economica,
sociala si tehnologicd, urmarind o viata prospera. Urmadrirea continud a acestor
obiective a adus omenirea 1n stadiul actual de dezvoltare. Cu toate acestea, odata cu

cresterea constrangerilor de resurse, schimbarilor climatice negative si degradarea
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mediului, societatea devine din ce in ce mai dezechilibrata. Multe tari se confrunta
cu dificultati majore in asigurarea resurselor necesare dezvoltarii. Sub presiunile
crescande ale constrangerilor de mediu, sociale si economice, omenirea a inceput sa
inteleagd ca consumul nejustificat continuu, risipa si ignorarea semnalelor acestui
stil de viatd vor duce la autodistrugere. Prosperitatea prelungitd din ultimii ani a
alimentat aceste obiceiuri, iar promisiunile economiei moderne pot crea conditii

pentru propriul esec.

Tn acest context, sustenabilitatea are trei dimensiuni interdependente:
sustenabilitatea mediului, sustenabilitatea sociala si sustenabilitatea economica.
Responsabilitatea sociald corporativd implicd contributia firmei la dezvoltarea
durabila si, in acest scop final, firmele trebuie sd ia in considerare efectele celor mai
bune practici asupra mediului si societatii pentru a contribui la progresul lor si la

protectia mediului.

Aceste provocari au condus la aparitia de noi concepte si filozofii de management
care iau in considerare modul in care o organizatie utilizeaza resursele, reduce

costurile si dezvolta strategii pe termen lung.

Eco-inovarea este 0 componenta a inovatiei care deschide noi cai pentru activitati
economice durabile. Eco-inovarea cuprinde patru aspecte esentiale: economie,
mediu, societate si politica. Fiecare dintre aceste aspecte, atunci cand este abordat
de organizatii prin eco-inovare, are efecte benefice pe termen lung. Din punct de
vedere economic, reduce costurile legate de materiale si energie, introduce noi
produse, servicii si piete si duce la noi modele de afaceri. Efectele ecologice ale
ecoinovatiei sunt evidente 1n gestionarea durabild a resurselor, abordarea
schimbrilor climatice si imbunititirea biodiversitatii si a ecosistemelor. Tn plus,

imbundtateste calitatea vietii si creeaza noi locuri de muncd durabile.
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Conform Observatorului European de Eco-Inovare, eco-inovarea este definita ca
mintroducerea sau modificarea oricarui produs, serviciu, proces, schimbare
organizationald sau solutie de marketing care contribuie la reducerea utilizarii
resurselor si a eliberdrii de substante toxice pe tot parcursul sau. ciclu de viata."
Motivatia afacerilor pentru eco-inovare este acceptata pe scara larga, determinata de
valoarea substantiala a pietei verzi, cererile retailerului de a raspunde consumatorilor
,verzi”, valoarea financiara a unei reputatii ,,verzi”, investitii mici in ,,ecologizare”
care conduc la economii semnificative. si noua generatie de lucratori care apreciaza

Sustenabilitatea la locul de munca.

Beneficiile cheie pentru companii in dezvoltarea afacerilor durabile prin eco-inovare
includ performanta financiard imbunatatitd prin cresterea vanzarilor, eficientei si
productivitatii, dependenta redusa de materiale scumpe sau periculoase, excelenta in
afaceri prin respectarea proactiva a cerintelor legale si solutii inovatoare, acces sporit
la capital prin reducerea riscurilor operationale, strategice si ale lantului de
aprovizionare si previziune strategica prin anticiparea modului in care afacerea poate

inova pentru a genera valoare suplimentara.

Masurarea sustenabilitdtii corporative este de mare interes pentru cercetatori.
Diverse studii au explorat raportarea durabilitdtii si existd o recunoastere tot mai
mare a necesitatii standardizarii si a unor cadre clare. Principiile Global Reporting
Initiative (GRI) sunt utilizate pe scard largd de companii pentru a-si raporta
performanta In materie de sustenabilitate. Dezvoltarea unui cadru de referinta pentru
indicatorii non-financiari adaptati unei organizatii este un proces indelungat si

complex, care necesitd o luare in considerare atentd a intereselor partilor interesate.

Inovatia este 0 componenta cruciala si strategica a procesului in curs de imbunatatire

a durabilitatii. Sondajul Deloitte asupra directorilor executivi din 48 de companii
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multinationale nord-americane in 2009 si 2010 a constatat ca au fost facute inovatii
in materie de durabilitate in produse, procese si modele de afaceri pentru a spori
sustenabilitatea firmelor. Companiile au redus consumul de energie pentru produse,
au modificat procesele de afaceri pentru o mai mare durabilitate si au investit in

educarea fortei de munca cu privire la obiectivele si eforturile de sustenabilitate.

Un alt studiu care compara un esantion american de 90 de companii cu durabilitate
ridicata si un altul cu sustenabilitate scdzutd a constatat cd managementul durabil al
performantei de mediu si sociale conduce la rezultate financiare superioare si
creeaza mai multa valoare pentru actionari. Astfel de firme atrag angajati mai buni

st mai implicati s1 promoveaza clienti mai loiali.

Capacitatea firmei de a atinge o durabilitate reala depinde de sensibilitatea e1 de
mediu si sociala. Cu alte cuvinte, firma trebuie sa devina mai intai ecocentrica si
apoi sd treacd la una care se concentreaza pe durabilitate, necesitand eforturi si timp
semnificative. Sustenabilitatea strategica implica implicarea managementului
superior dincolo de conformitate si eficientd pentru a evita riscurile si a minimiza
costurile. In aceastd perspectivi, strategia de sustenabilitate trebuie si devini

strategia firmeli, iar strategia firmei trebuie sa devina strategie de sustenabilitate.

In construirea de afaceri durabile, organizatiile sunt influentate in mod constant de
diverse forte, inclusiv promotori si inhibitori ai practicilor de afaceri durabile.
Obiectivele credrii si consolidarii afacerilor durabile includ optimizarea bundstarii

umane, mentinerea capacitatilor de sustinere a vietii i asigurarea echitétii sociale.

Alegerea si implementarea celor mai adecvate strategii de dezvoltare durabild si
responsabilitate sociald joacad un rol semnificativ in addugarea de valoare prin
crearea si consolidarea afacerilor durabile. Aceasta valoare este realizata intre partile

interesate  (investitori, = consumatori, furnizori, comunitdti, organizatii
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neguvernamentale, parteneri si distribuitori), in cadrul organizatiei (cota de piata,

vanzari, capital intelectual, reputatie, marca) si in mediul inconjurétor.

Problemele care decurg din neintegrarea practicilor de responsabilitate sociald in
strategiile de afaceri pot fi observate la evaluarea costurilor si beneficiilor proiectelor
implementate, la selectarea tehnologiei, la interactiunea cu comunitatea si la

structurarea stimulentelor de performanta.

Inovatia durabild, care cuprinde protectia mediului, social si organizational, este o
parte cruciala si strategicd a procesului in curs de Tmbunatatire a durabilitatii.
Succesul in inovatiile durabile depinde de forta de munca bine calificata, sisteme de
management eficiente, orientarea partilor interesate si dialogul continuu de-a lungul
lantului valoric, precum si schimbarile in dezvoltarea organizationala si crearea de

locuri de munca.

Atingerea durabilitdtii este o provocare, iar firmele trebuie sa depaseascad diferite
provocari in fiecare etapa a procesului de sustenabilitate, dobandind in acelasi timp
noi abilitati pentru a gasi solutii la aceste provocari. O firma care atinge rezultate in
durabilitate trebuie sa utilizeze in mod responsabil resursele, asigurand nu numai
profitabilitatea, ci si mentindnd echilibrul existent intre mediu si societate.
Componentele sustenabilitatii legate de protectia mediului, echitatea sociala si

conservarea resurselor pot fi considerate drept capitalul firmei.
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Elaborarea unui plan de durabilitate pentru o afacere agricold implica crearea de
strategii pentru a minimiza impactul asupra mediului, a conserva resursele, a
promova responsabilitatea sociald si a asigura viabilitatea economica pe termen
lung. Tatd o schita cuprinzatoare pentru crearea unui plan de durabilitate pentru o

ipoteticd ferma de legume organice:

1. Evaluarea practicilor curente:

Ferma foloseste in prezent metode de agricultura ecologica, minimizand

inputurile sintetice si promovand sanatatea solululi.

o Consumul de apa este relativ mare datoritd metodelor traditionale de irigare

deasupra capului.

« Gestionarea deseurilor implicd compostarea reziduurilor de culturd si

reciclarea materialelor plastice.

+ Initiativele sociale includ participarea la pietele locale de fermieri si

programele comunitare de sensibilizare.
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2. Obiective de durabilitate:

« Reduceti utilizarea apei cu 20% in urmatorii trei ani prin adoptarea sistemelor

de irigare prin picurare si a practicilor eficiente din punct de vedere al apei.

« Imbunatatiti sanatatea solului prin cresterea continutului de materie organica
cu 1% anual prin compostare, culturi de acoperire si prelucrare redusa a

solului.

« Minimizati aporturile chimice cu 30% in termen de cinci ani prin strategii de

management integrat al ddunatorilor (IPM) si rotatia culturilor.

« Promovati biodiversitatea prin dedicarea a 10% din suprafata de teren a fermei

habitatelor de plante native si vegetatiei prietenoase cu polenizatorii.

o Cresteti implicarea comunitdtii prin gazduirea de ateliere educationale si

tururi de ferma, cu scopul de a ajunge la 500 de vizitatori anual.
3. Strategii de conservare a mediului:
« Conservarea apei:

« Investeste in sisteme de irigare prin picurare si in infrastructura de

colectare a apei pluviale.

o Implementati senzori de umiditate a solului si instrumente de

programare pentru gestionarea precisa a irigatiilor.
« Sanatatea solului:

« Extindeti practicile de culturd de acoperire in perioadele de parghie

pentru a preveni eroziunea solului si levigarea nutrientilor.
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« Introduceti scheme de rotatie a culturilor pentru a diversifica speciile

de plante si pentru a minimiza presiunea daunatorilor si a bolilor.
- Biodiversitate:

o Stabiliti garduri vii si fasii de flori salbatice in jurul marginilor
campului pentru a crea habitate pentru insecte si animale salbatice

benefice.

« Introduceti practici agroforestiere prin integrarea pomilor fructiferi si a

culturilor perene in peisajul agricol.
4. Initiative de responsabilitate sociala:
o Implicarea comunitatii:

« Organizati tururi de ferma, ateliere si evenimente educationale despre

practicile agricole durabile.

« Colaborati cu scolile locale si organizatiile comunitare pentru a oferi

oportunitati de invatare prin experienta.
o Practici corecte de munca:

« Asigurati salarii echitabile si conditii de munca sigure pentru muncitorii

agricoli.
« Oferiti oportunitati de formare si dezvoltare profesionald angajatilor.
S. Monitorizare si evaluare:

« Monitorizati in mod regulat indicatorii cheie de performanta (KPI) legati de
utilizarea apei, sdndtatea solului, aporturile chimice, biodiversitatea si

implicarea comunitatii.
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o Efectuati analize anuale pentru a evalua progresul catre obiectivele de

sustenabilitate si pentru a ajusta strategiile dupa cum este necesar.

« Solicitati feedback de la partile interesate, inclusiv angajatii, clientii si
membrii  comunitatii, pentru a Imbunatati continuu eforturile de

sustenabilitate.

Prin implementarea acestor strategii si monitorizarea regulatd a progresului,
ipotetica fermd de legume organice poate lucra pentru a-si atinge obiectivele de
durabilitate, mentindnd in acelasi timp viabilitatea economicd si contribuind la

conservarea mediului si responsabilitatea sociala.

2.8 Reducerea poluarii

Acesta este principiul care pleaca de la necesitatea decuplarii cresterii economice de
utilizarea resurselor printr-o tranzitie substantiald la o utilizare mai eficienta a

resurselor naturale de catre consumatori si producatori in toate domeniile relevante.
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Sprijinim noi intreprinderi si activitati in sectoare cu emisii scazute de carbon si
rezistente la climd, Incurajand cercetarea, dezvoltarea tehnologicd si inovarea in
domeniul eficientei energetice si al energiei regenerabile. De asemenea, promovam

angajarea fortei de munca si mobilitatea.

Ne propunem sa contribuim la tranzitia catre o economie cu emisii scazute de dioxid
de carbon prin promovarea depistarii timpurii a nevoilor de fortd de munca si a
deficitelor de competente, reformarea sistemelor de educatie si formare, adaptarea
competentelor si calificarilor, extinderea competentelor fortei de munca pentru a
imbunatati capacitatea de angajare si stimularea credrii de noi locuri de munca in

industrii durabile, cu emisii scazute de carbon si sectoare energetice.

Reducerea poludrii in startup-uri implica adoptarea de practici si strategii care
minimizeaza impactul asupra mediului al operatiunilor de afaceri. Acest lucru nu
numai cd contribuie la o planetd mai sdndtoasd, ci se aliniazd si la schimbarea
preferintelor consumatorilor si a cerintelor de reglementare. Iata cateva moduri prin

care startup-urile pot lucra pentru reducerea poluarii:
1. Eficienta energetica:

« Energie regenerabila: trecerea la surse de energie regenerabila, cum
ar fi energia solard sau eoliand, pentru a reduce dependenta de

combustibilii fosili.

« Audituri energetice: Efectuati audituri energetice pentru a identifica
domeniile in care eficienta energetica poate fi Tmbunatatita si

implementati modificarile in consecinta.
2. Transport durabil:
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Telecommuting: incurajati munca de la distantd atunci cand este

posibil pentru a reduce nevoia de naveta.

Naveta ecologica: promovati optiuni de naveta ecologice, cum ar fi

mersul cu bicicleta sau folosirea vehiculelor electrice.

3. Reducerea deseurilor:

Programe de reciclare: implementati programe cuprinzatoare de

reciclare pentru hartie, plastic si deseuri electronice.

Ambalare redusia: minimizati ambalajele inutile si optati pentru

materiale de ambalare ecologice.

4. Conservarea apei:

Utilizarea eficienta a apei: adoptati tehnologii si practici eficiente din

punct de vedere al apei in spatiile de birouri si procesele de productie.

Reciclarea apei: explorati oportunitatile de reciclare sau reutilizare a

apei in cadrul operatiunilor comerciale.

5. Lant de aprovizionare durabil:

Evaluarea furnizorilor: Evaluati si selectati furnizorii pe baza

angajamentului lor fatd de sustenabilitate.

Aprovizionare locala: optati pentru furnizori locali pentru a reduce

impactul transportului asupra mediului.

6. Practici de constructie ecologica:
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« Spatii de birou ecologice: alegeti spatii de birouri cu design ecologic,
inclusiv sisteme de iluminat si sisteme HVAC eficiente din punct de

vedere energetic.

. Certificare LEED: Scopul pentru certificarea Leadership in Energy
and Environmental Design (LEED) pentru biroul sau unitatile de

productie.
7. Compensarea carbonului:

« Programe de compensare: Investeste in programe de compensare a

emisiilor de carbon pentru a compensa emisiile de carbon inevitabile.

« Calculul amprentei de carbon: Calculati si monitorizati amprenta de

carbon a afacerii pentru a identifica zonele de imbunatatire.
8. Educatia angajatilor:

« Programe de instruire: Furnizati programe de instruire pentru angajati

cu privire la practicile durabile si importanta reducerii poluarii.

o Incurajeaza obiceiurile durabile: incurajeaza angajatii sa adopte

obiceiuri ecologice atat la locul de munca, cat si in viata personala.
9. Adoptarea tehnologiei:

. Digitalizare: adoptati procesele digitale pentru a reduce nevoia de

hartie si resurse fizice.

. Echipamente eficiente: Investeste in echipamente eficiente din punct

de vedere energetic si ecologic.

10.Respectarea reglementarilor:
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« Ramaneti informat: fiti la curent cu reglementarile si standardele de

mediu pentru a asigura conformitatea.

o Masuri proactive: implementati masuri pentru a depasi cerintele de

reglementare atunci cand este posibil.
11.Transparenta si raportare:

o Rapoarte de mediu: Furnizati rapoarte regulate despre impactul

asupra mediului al operatiunilor dumneavoastra.

o Implicarea partilor interesate: Interactionati cu partile interesate si
clientii in mod transparent cu privire la eforturile dvs. de reducere a
poluarii.

12.1mbunatatire continua:

o Audituri regulate: Efectuati audituri de mediu regulate pentru a

identifica noi oportunitati de imbunatatire.

« Inovatie: Incurajarea inovatiei in reducerea poludrii prin explorarea de

noi tehnologii si practici.
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Prin integrarea strategiilor de reducere a poluarii in modelele lor de afaceri, startup-
urile pot contribui la sustenabilitatea mediului, pot atrage consumatorii constienti de
mediu si pot construi 0 imagine pozitiva a marcii. Acest lucru nu numai ca aduce

beneficii planetei, dar poate duce si la economii de costuri si la cresterea

......

Sa credm un plan de reducere a poluarii pentru o afacere ipotetica de productie care

produce textile:
1. Identificati sursele de poluare:

o Ape uzate : Evacuarile din procesele de vopsire si finisare pot contine

poluanti precum coloranti, substante chimice si metale grele.

« Emisii in aer : Arderea combustibililor fosili in cazane si alte echipamente
poate elibera poluanti, cum ar fi particulele, dioxidul de sulf (SO2) si oxizi de

azot (NOx).

o Deseuri solide : generarea de resturi textile, materiale de ambalare si alte

deseuri care contribuie la poluarea gropilor de gunoi.

« Utilizare chimica : Utilizarea substantelor chimice periculoase in procesele
de vopsire, imprimare si finisare poate prezenta riscuri atat pentru mediu, cat

si pentru sanatatea umana.
2. Strategii de reducere a poluarii:
« Managementul apelor uzate :

» Instalati si intretineti sisteme de tratare a apelor uzate la fata locului

pentru a elimina poluantii inainte de descarcare.
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« Implementati sisteme de reciclare si reutilizare a apei pentru a minimiza

consumul de apa dulce si generarea de apa uzata.
o Controlul poluarii aerului :

« Actualizati echipamentele de ardere cu tehnologii de control al poluarii,
cum ar fi precipitatoare electrostatice sau scrubere, pentru a reduce

emisiile de particule si gaze.

« Tranzitia catre combustibili mai curati sau surse alternative de energie,
cum ar fi gazul natural sau energia regenerabild, pentru a reduce

poluarea aerului din procesele de ardere.
« Reducerea deseurilor solide :

« Implementati programe de reducere si reciclare a deseurilor pentru a

minimiza generarea de resturi textile si deseuri de ambalaje.

« Explorati oportunitatile de upciclare sau reutilizare a deseurilor textile

Tn produse sau materiale noi.
. Management chimic :

o Inlocuiti substantele chimice periculoase cu alternative mai sigure ori

de cate ori este posibil.

o Implementati cele mai bune practici de management pentru
manipularea, depozitarea si eliminarea substantelor chimice pentru a

preveni scurgerile si pentru a minimiza contaminarea mediului.

3. Instruirea si implicarea angajatilor:
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Oferiti instruire cuprinzdtoare angajatilor cu privire la practicile de prevenire
a poluarii, procedurile de manipulare sigura a substantelor chimice si cerintele

de conformitate cu mediu.

Incurajeaza implicarea angajatilor in identificarea oportunitatilor de reducere

a poluarii si implementarea practicilor durabile Tn operatiunile lor zilnice.

4. Monitorizare si conformitate:

Stabiliti protocoale de monitorizare pentru a evalua in mod regulat calitatea

apelor uzate, emisiile 1n aer si generarea de deseuri solide.

Asigurati conformitatea cu reglementdrile si permisele de mediu care
reglementeaza evacuarea apelor uzate, emisiile in aer, gestionarea deseurilor

periculoase si alte activitati legate de poluare.

Efectuati audituri si inspectii periodice pentru a verifica conformitatea cu
masurile de prevenire a poludrii si pentru a identifica domeniile de

imbunatatire.

5. Implicarea partilor interesate si raportare:

Implicati-va cu partile interesate relevante, inclusiv agentiile de reglementare,
comunitatile locale si organizatiile de mediu, pentru a promova transparenta

si responsabilitatea in eforturile de reducere a poluarii.

Comunicati in mod regulat cu partile interesate prin rapoarte, intalniri si
activitati de informare pentru a impartasi actualizarile de progres, a aborda
preocuparile si a solicita feedback cu privire la initiativele de reducere a

poluarii.

6. Imbunatatirea continua:
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Evaluati continuu eficacitatea masurilor de reducere a poludrii prin analiza

datelor, indicatori de performanta si feedback din partea partilor interesate.

Revizuiti si actualizati periodic planul de reducere a poludrii pentru a
Tncorpora noi tehnologii, bune practici si cerinte de reglementare pentru a

asigura imbunadtatirea continud si inovarea performantei de mediu.

Prin implementarea acestor strategii de reducere a poluarii si incurajand o cultura a

responsabilitatii fatd de mediu, afacerea de productie de textile 1si poate minimiza

amprenta asupra mediului, protejeaza resursele naturale si poate contribui la un viitor

mai sanatos si mai durabil.

Sa credm un plan de reducere a poludrii pentru o ferma de cultura ipotetica:

1. Identificati sursele de poluare:

Scurgerea nutrientilor : ingrasamintele in exces care contin azot si fosfor se
pot scurge in cdile navigabile, provocand eutrofizare si infloriri de alge

daunatoare.

Derivarea pesticidelor si erbicidelor : Pesticidele si erbicidele chimice se
pot indeparta de tinta in timpul aplicarii, contaminand corpurile de apa din

apropiere si plantele netinta.

Eroziunea solului : Practicile proaste de gestionare a solului pot duce la
eroziune, sedimentare si degradarea calitatii apei in paraiele si raurile din

apropiere.

Deseuri de animale : gunoiul de grajd provenit din operatiunile de crestere a
animalelor din ferma poate contribui la poluarea cu nutrienti si contaminarea

microbiana a apelor de suprafata si subterane.
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2. Strategii de reducere a poluarii:
« Managementul nutrientilor :

o Implementati tehnici de agriculturd de precizie, cum ar fi testarea
solului si aplicarea cu dozad variabila pentru a optimiza utilizarea

ingrasdmintelor si a minimiza scurgerea nutrientilor.

. Adopta practici de conservare, cum ar fi cultura de acoperire, benzi
tampon si planuri de gestionare a nutrientilor pentru a reduce pierderile

de nutrienti si eroziunea solului.
o Managementul integrat al daunatorilor (IPM) :

o Utilizati strategii IPM pentru a minimiza dependenta de pesticide si

erbicide chimice.

« Implementati controale biologice, rotatia culturilor si gestionarea
habitatelor pentru a controla daunatorii s1 buruienile, minimizand in

acelasi timp impactul asupra mediului.
« Conservarea solului :

 Practicati lucrarile de conservare a solului si masurile de conservare a
solului, cum ar fi aratul de contur si terasarea pentru a reduce eroziunea

si a imbunatati sanatatea solului.

« Stabiliti zone tampon vegetative de-a lungul cdilor navigabile si zonelor

sensibile pentru a filtra scurgerea si a reduce sedimentarea.
« Gestionarea deseurilor animale :

o Elaborati planuri cuprinzatoare de gestionare a gunoiului de grajd
pentru a manipula, depozita si aplica in mod corespunzator deseurile de
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animale pentru a minimiza scurgerea de nutrienti si emisiile de

mirosuri.

o Implementati cele mai bune practici de management, cum ar fi
compostarea, managementul nutrientilor si pasunatul rotational pentru

a Tmbunatati fertilitatea solului si a reduce impactul asupra mediului.
3. Formarea si educatia angajatilor:

o Oferiti instruire muncitorilor agricoli cu privire la practicile de prevenire a
poludrii, manipularea si aplicarea corespunzdtoare a ingrasdmintelor si

pesticidelor si tehnici de conservare.

o Promovati o culturd de gestionare a mediului si incurajati participarea

angajatilor la initiative de reducere a poluarii.
4. Monitorizare si evaluare:

« Monitorizati in mod regulat calitatea apei, sandtatea solului si nivelurile de
nutrienti din scurgere pentru a evalua eficacitatea masurilor de reducere a
poluarii.

« Efectuati evaludri periodice ale ratelor de eroziune, a reziduurilor de pesticide

si a concentratiilor de nutrienti in probele de sol si apa.

« Utilizati datele de monitorizare pentru a identifica zonele de Imbunatatire si

pentru a ajusta practicile de management in consecinta.
5. Implicarea partilor interesate:

« Interactionati cu proprietarii de terenuri vecine, organizatiile de mediu si

agentiile de reglementare pentru a discuta problemele legate de poluare, a
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impartdsi cele mai bune practici si a colabora la eforturile de reducere a
poluarii.
Comunicati transparent cu comunitatea despre initiativele de reducere a

poluarii, performanta de mediu si progresul catre obiectivele de durabilitate.

6. Imbunatatirea continua:

Evaluati si perfectionati in mod continuu strategiile de reducere a poluarii pe
baza datelor de monitorizare, cercetari stiintifice si feedback din partea

partilor interesate.

Ramaneti informat despre tehnologiile emergente, schimbarile de
reglementare si tendintele din industrie pentru a adapta si Tmbundtati practicile

de prevenire a poluarii in timp.

Prin implementarea acestor strategii de reducere a poluarii si promovarea practicilor

agricole durabile, ferma de culturd isi poate minimiza amprenta asupra mediului,

poate proteja resursele naturale si poate asigura viabilitatea pe termen lung a

operatiunilor sale agricole.

2.9 Elemente de tehnologie a informatiei si comunicatiilor

Tehnologia Informatiei si Comunicatillor (IT&C) este compusd atat din

echipamentele necesare procesarii si comunicdrii informatiilor, cat si din software-

ul necesar obtinerii i transmiterii acesteia.
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Tehnologia Informatiei si Comunicarea reprezinta ansamblul de instrumente bazate

pe calculatoare utilizate de oameni pentru a procesa si transmite informatii. Ea

influenteaza activitatile unei organizatii in mai multe moduri:
« Faciliteaza prelucrarea informatiilor;
« Conduce reorganizarea si schimbarea strategiei organizatiei;
o Economiseste spatiu si timp;
« genereaza produse si servicii noi;
« Creeaza noi tipuri de organizatii;

« Genereaza noi profesii, induce mutatii profesionale si completeaza calificarile

profesionale.
Instrumente IT&C n afaceri:
o Site-ul web
o E-mail

« Retele sociale
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« Portaluri web, comert electronic etc.
« Alte instrumente IT pentru dezvoltarea afacerii
Exemple:
a) Google Docs;
b) Foi de calcul Google;
¢) Google Slides;
d) Google Drive;

e) Site-uri Google si WordPress - Solutii gratuite si usor de utilizat pentru orice
antreprenor care doreste sa-si construiasca rapid si usor site-ul de afaceri. Nu
necesitd abilitati avansate de programare, ci doar configuratii simple pe care orice

antreprenor le poate intelege in cateva ore de pregatire.
f) Solutii online pentru gestionarea facturilor si a stocurilor.

g) Google AdWords - Cresterea vizibilitatii in piata prin campanii online. Modalitati

de a interactiona cu clientii pe piata online.

h) Facebook Online Marketing - Crearea unei pagini de Facebook care sa atraga

publicul si organizarea corectd a campaniilor pe Facebook, selectand publicul tinta.

1) Solutii de comert electronic - Alegerea solutiei optime pentru vanzarea online.
Prezentarea Magento s1 WooCommerce , cele mai cunoscute si de incredere solutii

pentru magazine virtuale.

J) Organizarea muncii in echipa - Solutii de management pentru eficientizarea si
organizarea muncii cu angajatii sau intre manageri. Prezentarea Trello, strategiile de

intalnire si evaluarea performantei pentru fiecare membru al echipei.
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Crearea unui plan de digitalizare pentru o afacere rurala implica utilizarea
tehnologiei pentru a imbunatati eficienta, productivitatea si implicarea clientilor. Sa
dezvoltam un plan de digitalizare pentru o ipotetica ferma rurala:

1. Evaluati operatiunile curente:

o Evaluati procesele existente, fluxurile de lucru si utilizarea tehnologiei in
ferma.

o Identificati zonele in care digitalizarea poate aduce imbunatatiri
semnificative.

2. Definiti obiectivele:

o Determinati obiective specifice pentru digitalizare, cum ar fi cresterea
eficientei operationale, reducerea costurilor, extinderea acoperirii pietei sau
imbunatatirea procesului decizional.

3. Strategii de digitalizare:

Software de management al fermei:
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Implementati software de management al fermei pentru a eficientiza
operatiunile, a urmari inventarul, a gestiona sarcinile s$i a monitoriza
intretinerea echipamentelor.

Utilizati platforme bazate pe cloud pentru accesibilitate si colaborare in timp
real intre lucratorii din ferma.

Agricultura de precizie:

Investeste in tehnologii agricole de precizie, cum ar fi tractoare ghidate de
GPS, drone si senzori pentru monitorizarea solului si a culturilor.

Utilizati analiza datelor pentru a optimiza practicile de plantare, irigare,
fertilizare si management al daunatorilor, imbunatatind astfel randamentele si
eficienta resurselor.

Marketing s1 vanzari online:

Dezvoltati un site web profesional care sd prezinte produsele, serviciile si
povestea fermei.

Utilizati platformele de retele sociale pentru a interactiona cu clientii, pentru
a Tmpartasi actualizari si pentru a promova evenimente si oferte agricole.

Implementati functionalitatea de comert electronic pentru a vinde online
produse, animale s1 produse cu valoare adaugata, ajungand la clienti din afara
zonei locale.

Managementul lantului de aprovizionare:

Utilizati platforme digitale pentru achizitia de intrari, echipamente si
consumabile, optimizdnd gestionarea stocurilor si reducand costurile de
achizitie.

Explorati tehnologia blockchain pentru un management transparent si
urmaribil al lantului de aprovizionare, sporind increderea si responsabilitatea.

Luarea deciziilor bazata pe date:

Colectati si analizati date din diverse surse, inclusiv senzori, prognoze meteo,
tendinte ale pietei si inregistrari financiare.
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« Utilizati instrumente de analizd a datelor pentru a obtine informatii pentru
luarea deciziilor strategice, cum ar fi selectia culturilor, strategiile de stabilire
a preturilor si alocarea resurselor.

Managementul relatiilor cu clientii (CRM):

o Implementati un sistem CRM pentru a gestiona interactiunile cu clientii, a
urmari clientii potentiali si a personaliza comunicarile de marketing.

« Utilizati datele clientilor pentru a segmenta pietele, a identifica preferintele si
a adapta produsele si serviciile pentru a satisface nevoile clientilor.

4. Plan de implementare:

« Prioritizeaza initiativele de digitalizare pe baza impactului si fezabilitatii lor
potentiale.

o Alocati resurse (buget, timp, personal) pentru achizitia, instruirea si
implementarea tehnologiei.

« Stabiliti calendare si etape pentru fiecare proiect de digitalizare, cu mecanisme
clare de responsabilitate si monitorizare.

5. Instruire si suport:

« Oferiti instruire si sprijin angajatilor pentru a se asigura c¢d sunt competenti in
utilizarea instrumentelor si platformelor digitale.

« Promovati o cultura a invatarii si inovatiei continue, incurajand angajatii sa
exploreze noi tehnologii si sd impartaseasca cele mai bune practici.

6. Evaluare si optimizare:

« Evaluati in mod regulat eficacitatea initiativelor de digitalizare in raport cu
metrici i obiective predefinite.

o Solicitati feedback de la angajati, clienti si alte parti interesate pentru a
identifica domeniile de imbunatatire si optimizare.

« Adaptati si evoluati continuu planul de digitalizare pentru a raméne aliniat cu
nevoile de afaceri in schimbare si cu progresele tehnologice.
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Prin implementarea acestui plan de digitalizare, ferma rurala isi poate
imbunatati competitivitatea, sustenabilitatea si rezistenta intr-0 lume din ce n ce mai
digitala, pastrand in acelasi timp identitatea si valorile rurale.

Studiu de caz: Digitalizarea Tn agricultura de precizie
Fundal:

« Companie : GreenFields Farms, o ferma de culturda de dimensiuni medii
specializatd in boabe de soia, porumb si grau.

o Provocare : Fermele GreenFields s-au confruntat cu ineficiente in
managementul resurselor, monitorizarea culturilor si procesele de luare a
deciziilor, ceea ce a dus la productii suboptime si la cresterea costurilor
operationale.

« Obiectiv : Imbunatitirea productivitatii fermei, utilizarea resurselor si
sustenabilitatea prin digitalizare si tehnologii agricole de precizie.

Strategii de digitalizare implementate:
1. Tehnologii de agricultura de precizie :

. Tractoare ghidate prin GPS : tractoare echipate cu tehnologie GPS
pentru o navigare precisa pe teren, reducand suprapunerile si
optimizand consumul de combustibil.

o Aplicare cu rata variabila (VRA) : VRA implementata pentru
aplicarea de ingrasdminte si pesticide pe baza nivelurilor de nutrienti
din sol si a sdnatatii culturilor, maximizand randamentele in timp ce
minimizand inputurile.

o Teledetectie : S-au folosit imagini din satelit si drone pentru
monitorizarea aeriand a culturilor, permitand detectarea precoce a
daunatorilor, bolilor si deficientelor de nutrienti.

2. Software de management al fermei (FMS) :

« A adoptat un FMS cuprinzitor pentru a centraliza gestionarea datelor,
inclusiv istoricul culturilor, testele solului, prognozele meteo si
programele de Intretinere a echipamentelor.
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« FMS integrat cu date GPS si senzori pentru monitorizarea in timp real
a conditiilor de teren si a performantei echipamentului.

3. Analiza datelor si suport pentru decizii :

o Instrumente de analiza a datelor valorificate pentru a analiza datele
istorice si 1n timp real, pentru a identifica tendintele si pentru a genera
informatii pentru luarea deciziilor in cunostintd de cauza.

« S-au dezvoltat modele predictive pentru prognozarea randamentului
culturilor, optimizarea programelor de plantare si gestionarea
nivelurilor de stoc.

4. Sisteme inteligente de irigare :

o Instalati senzori de umiditate a solului si statii meteo pentru a
monitoriza nivelul de umiditate a solului si conditiile meteorologice.

o Implementarea sistemelor automate de irigare care ajusteaza
programele de udare pe baza datelor in timp real, reducand utilizarea
apei si minimizand scurgerea.

5. Aplicatii mobile pentru lucratorii de teren :

o A oferit lucrdtorilor de teren aplicatii mobile pentru gestionarea
sarcinilor, pastrarea inregistrarilor si comunicare.

o S-a activat captarea si raportarea datelor in timp real din teren,
imbunatatind eficienta fluxului de lucru si acuratetea datelor.

Rezultate si beneficii:

« Recolte crescute : prin optimizarea inputurilor si prin adoptarea unor practici
agricole de precizie, GreenFields Farms a obtinut o crestere medie a
randamentului de 15% la nivelul culturilor.

« Economii de costuri : costuri reduse de intrare, 1n special pentru ingrasaminte
si pesticide, cu pana la 20% prin metode de aplicare mai eficiente si pierderi
reduse.

o Eficienta resurselor : gestionarea imbundtdtitd a apei si reducerea
consumului de energie au dus la o mai mare eficienta a resurselor si
durabilitate a mediului.
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o Procesul decizional imbunatatit : Accesul la date si analize in timp real le-a
imputernicit managerilor de ferma sa ia decizii bazate pe date, ceea ce duce la
imbunatatirea sanatatii culturilor si a performantei generale a fermei.

« Avantaj competitiv : GreenFields Farms a castigat un avantaj competitiv pe
piatd prin furnizarea de culturi de inalta calitate, produse in mod durabil,
optimizand in acelasi timp eficienta operationala si profitabilitatea.

Concluzie:

Digitalizarea cu succes a GreenFields Farms prin tehnologiile agricole de
precizie nu numai ca a imbunatatit productivitatea fermei si sustenabilitatea, dar a
pozitionat compania ca lider in practicile agricole moderne. Valorificand puterea
datelor, tehnologiei si inovatiei, GreenFields Farms si-a transformat operatiunile,
obtinand randamente mai mari, costuri mai mici s1 o rezistentd mai mare intr-un
peisaj agricol din ce Tn ce mai competitiv.
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2.10 Pitching

Pitching-ul este actiunea de a prezenta o idee, un produs sau o propunere unui public
cu scopul de a-1 convinge sa intreprinda o anumita actiune sau de a le obtine sprijinul.
Este o abilitate fundamentala in diverse contexte, inclusiv afaceri, antreprenoriat,
vanzari si chiar comunicare personald. O prezentare de succes comunicd eficient
propunerea de valoare a ofertei si atrage atentia si interesul publicului.

Intelegerea elementelor de baza ale pitching-ului:

1. Cunoaste-ti publicul:

« Intelegeti fundalul, interesele si nevoile publicului dvs. Adapteaza-ti
argumentul pentru a rezona cu ei si a raspunde preocuparilor lor.

2. Definiti-va obiectivul:

o Clarificati scopul propunerii dvs. Fie ca este vorba de a asigura
finantare, de a vinde un produs sau de a obtine sprijin, aveti in vedere
un obiectiv clar.

3. Creati-va mesajul:

« Dezvoltati un mesaj concis si convingator care sd comunice esenta ideii
sau a produsului dvs. Concentrati-va pe evidentierea propunerii sale
unice de valoare si a beneficiilor.

4. Structurati-va prezentarea:

o Organizati prezentarea in sectiuni cheie: introducere, declaratie de
problema, solutie, beneficii, validare de piata, concurenta, model de
afaceri si apel la actiune.

5. Creati un carlig:
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« Incepeti prezentarea cu un carlig puternic care atrage atentia publicului
si starneste curiozitatea. Aceasta ar putea fi o statistica convingdtoare,
o intrebare care provoaca ganduri sau o poveste captivanta.

6. Practicati povestirea eficienta:

« Impleteste o naratiune in jurul propunerii tale pentru a-1 face memorabil
si captivant. Impartasiti anecdote, studii de caz sau experiente personale
care ilustreaza problema si solutia.

7. Utilizati mijloace vizuale:

« Completati-va prezentarea cu ajutoare vizuale, cum ar fi diapozitive,
demonstratii sau prototipuri. Elementele vizuale ajutd la consolidarea
punctelor cheie si la imbundtatirea intelegerii publicului.

8. Fii autentic si pasionat:

« Dati dovada de entuziasm si incredere reald in ideea sau produsul dvs.
Autenticitatea si pasiunea pot fi contagioase si pot ajuta la construirea

.....

9. Anticipati intrebari:

« Pregateste-te pentru potentiale intrebari si obiectii din partea publicului
tdu. Anticiparea si abordarea acestor preocupari demonstreaza
pregatirea si increderea.

10.Implicati-va publicul:

« Incurajeazd interactiunea si implicarea pe parcursul prezentarii tale.
Invitati intrebdri, ascultati in mod activ feedbackul si ajustati
prezentarea in functie de raspunsul publicului.

11.Practica, practica, practica:

« Repetati prezentarea de mai multe ori pentru a va rafina livrarea si
sincronizarea. Exersati in fata colegilor, a mentorilor sau a consilierilor
de incredere pentru a solicita feedback si pentru a face imbunatatiri.

12.Cautati feedback si repetati:
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« Bun venit feedback cu privire la prezentarea dvs. si fiti deschis la
repetarea pe baza sugestiilor. Rafinamentul continuu este cheia pentru
a oferi o prezentare eleganta si eficienta.

Prin stdpanirea elementelor de bazd de prezentare si perfectionarea abilitatilor de
prezentare, va puteti comunica in mod eficient ideile, va puteti captiva publicul si
puteti obtine rezultatele dorite.

Existd diverse platforme si evenimente in care va puteti prezenta afacerea
potentialilor investitori, clienti, parteneri si parti interesate. latd cateva cai comune
pentru prezentarea afacerii dvs.:

1. Competitii de pitch:

o Multe organizatii, universitati si incubatoare de afaceri gazduiesc
competitii de prezentare in care antreprenorii isi pot prezenta startup-
urile unui juriu de judecata sau investitori. Aceste competitii ofera
adesea premii in bani, oportunitati de mentorat si expunere la potentialii
investitori.

2. Zilele demonstratiilor de pornire:

o Acceleratoarele si incubatoarele de startup organizeaza de obicei zile
demonstrative la sfargitul programelor lor, permitand fondatorilor sa isi
prezinte afacerile intr-o camera plina de investitori, profesionisti din
industrie si reprezentanti media.

3. Evenimente si conferinte de networking:

o Conferintele specifice industriei, evenimentele de networking si
expozitiille comerciale oferd antreprenorilor oportunitati de a-si
prezenta afacerile unui public tintd de profesionisti, potentiali parteneri
si clienti.

4. Tntalniri cu investitori:

« Antreprenorii pot organiza Tintalniri individuale cu investitori
individuali sau firme de capital de risc pentru a-si prezenta ideile de
afaceri s1 pentru a-si asigura finantarea. Aceste intalniri pot avea loc in
persoana sau virtual, in functie de preferintele investitorului.
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5. Platforme online:

Platformele online precum AngelList , Gust si SeedInvest le permit
antreprenorilor sa creeze profiluri pentru startup-urile lor si sa se
conecteze cu potentialii investitori interesati sa finanteze afaceri aflate
n stadiu incipient. Unele platforme faciliteaza, de asemenea, sesiuni de
prezentare virtuale si campanii de crowdfunding.

6. Pitch Decks si prezentari:

Antreprenorii pot crea prezentari sau prezentdri pentru a-si prezenta
afacerile catre o varietate de public, inclusiv investitori, clienti si
parteneri. Aceste materiale sunt adesea partajate prin e-mail, retele
sociale sau 1n timpul intalnirilor in persoana.

7. Incubatoare si acceleratoare:

Alaturarea unui incubator de startup sau a unui program de accelerare
oferd acces la resurse, mentorat si oportunititi de creare de retele,
inclusiv oportunitati de a-ti prezenta afacerea investitorilor si expertilor
din industrie.

8. Platforme de crowdfunding:

Platformele de crowdfunding precum Kickstarter, Indiegogo si
GoFundMe le permit antreprenorilor sa-si prezinte ideile de afaceri
unui public global si sa stranga fonduri de la sustinatori individuali n
schimbul recompenselor sau capitalului propriu.

9. Retelele de socializare si comunititile online:

Antreprenorii pot folosi platformele de social media, forumurile din
industrie si comunitatile online pentru a-si Tmpartasi ideile de afaceri,
pentru a aduna feedback si pentru a intra in legdtura cu potentiali
sustindtori, clienti si parteneri.

10.Relatii publice si mediatizare:

Asigurarea acoperirii media prin comunicate de presa, articole pentru
invitati si interviuri poate ajuta antreprenorii sa-si prezinte afacerile
catre un public mai larg si sd atragd atentia din partea investitorilor,
clientilor si partenerilor.
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In general, cheia este sa identificati cele mai relevante platforme si evenimente pe
baza publicului tinta, a industriei si a stadiului de dezvoltare a afacerii si sd va
adaptati prezentarea In consecinta pentru a maximiza impactul si oportunitatile de

crestere.

Mai multe exemple de prezentare s-au remarcat prin eficienta lor in a capta atentia,
a transmite povesti convingatoare si, in cele din urma, in atingerea obiectivelor
propuse. latd cateva notabile:

1. Seed Round Pitch de la Airbnb (2008):

Fondatorii Airbnb, Brian Chesky , Joe Gebbia si Nathan Blecharczyk ,
si-au prezentat ideea investitorilor in 2008 Y Combinator Demo Day.
Ei au folosit cutii de cereale ca recuzita pentru a demonstra calatorilor
conceptul original de a inchiria saltele pneumatice in apartamentul lor.
Prezentul a subliniat conceptul de ,,a trai ca un local” si economia
partajatd, ducand la finantarea initiald a Airbnb si la succesul final ca
platforma globala de ospitalitate.

2. Planul principal al Tesla (2006):

Elon Musk a dezvaluit ,,Master Plan” al Tesla intr-0 postare pe blog in
2006, subliniind viziunea pe termen lung a companiei pentru
transportul durabil. Prezentul a articulat o strategie pas cu pas, incepand
cu productia de vehicule electrice de ultimd generatie (Roadster),
urmatd de modele mai accesibile (Model S, Model 3), produse de
energie regenerabild ( achizitia SolarCity ) si, Tn cele din urma,
obiectivul de a accelera tranzitia lumii cétre energie durabila. Aceasta
prezentare a contribuit la asigurarea increderii investitorilor si a
sprijinului pentru misiunea ambitioasa a Tesla.

3. Keynote de lansare a iPhone de la Apple (2007):

Prezentarea principald a lui Steve Jobs la Macworld Expo 2007 a
prezentat lumii iPhone-ul. Jobs a creat cu maiestrie anticiparea pe
parcursul prezentarii, dezvaluind caracteristicile revolutionare ale
dispozitivului, cum ar fi interfata multi-touch, browserul Safari si
integrarea iPod. Prezentul a transformat industria smartphone-urilor si
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a stabilit un nou standard pentru lansarile de produse, prezentand
inovatia si priceperea de design a Apple.

4. Square's Shark Tank Pitch (2012):

Square, o companie de plati mobile fondatda de Jack Dorsey si Jim
McKelvey , a aparut in emisiunea TV ,Shark Tank™ in cautarea de
finantare. Prezentul lor a impresionat investitorii prin simplitatea si
potentialul sau de a perturba industria traditionala de procesare a
platilor. In ciuda faptului ci s-a confruntat initial cu scepticismul,
Square a devenit un jucator important in spatiul fintech , demonstrand
puterea unui pitch convingator.

5. Prezentarea Dropbox pentru ziua demonstratiilor (2007):

Drew Houston, co-fondatorul Dropbox, a sustinut o prezentare
memorabila la Y Combinator's Demo Day in 2007. El a demonstrat
problema sincronizarii si partajarii fisierelor, aratand un videoclip cu el
insusi uitand unitatea USB in timp ce facea o prezentare. Prezentul lui
Houston a transmis n mod eficient punctul dureros si a demonstrat cum
Dropbox a oferit o solutie simpld. Aceastd prezentare a ajutat la
asigurarea primilor adoptatori si a finantarii pentru platforma de stocare
n cloud a Dropbox.

6. Anuntul ,,Nu cumpirati aceasta jacheta” de la Patagonia (2011):

Anuntul neconventional al lui Patagonia de Vinerea Neagra din The
New York Times i-a indemnat pe consumatori s nu cumpere produsele
sale decat dacd au nevoie cu adevdrat de ele. Prezentul a evidentiat
angajamentul Patagoniei fatd de sustenabilitate si responsabilitatea fata
de mediu, provocand consumerismul s$i promovand consumul
constient. Aceasta abordare indrazneatad a rezonat cu consumatorii si a
intarit valorile marcii Patagonia.

7. TED Talks: Diversi vorbitori:

Multe TED Talks prezinta propuneri exceptionale sustinute de vorbitori
din medii diverse. Aceste discutii combind adesea povestirea,
informatii bazate pe date si elemente vizuale convingatoare pentru a
comunica ideile Tn mod eficient. Exemplele includ ,,Start with Why” de
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Simon Sinek, ,,The Power of Vulnerability” de Brene Brown si ,,Your
Body Language May Shape Who You Are” de Amy Cuddy.

Aceste exemple arata puterea povestirii convingatoare, a inovatiei si a autenticitatii
in prezentarea de idei, produse si viziuni. Fie pe scend, intr-0 postare pe blog sau
intr-o emisiune TV, o prezentare bine conceputa are potentialul de a captiva publicul,
de a inspira actiune si de a genera schimbari semnificative.

Crearea unui sablon de plan de prezentare va poate ajuta sa va organizati gandurile
sl sa pregatiti o prezentare convingatoare pentru afacerea sau ideea dvs. Iata o schita
de baza pe care o puteti folosi ca sablon:

Sablon de plan de prezentare
1. Introducere
« Prezintad-te pe tine si pe echipa ta (daca este cazul).
« Ofera o scurta prezentare a afacerii sau ideii tale.
2. Declaratia problemei
« Identificati problema sau punctul dureros pe care il abordati.
« Descrieti semnificatia si impactul problemei.
3. Solutie
« Prezentati solutia sau produsul dvs.
« Explicati cum solutia dvs. abordeaza problema identificata.
4. Propozitie de valoare unica (UVP)
« Evidentiati ceea ce va diferentiaza solutia de alternativele existente.
« Articuleaza clar beneficiile si avantajele pentru publicul tinta.
5. Oportunitate de piata
« Furnizati studii de piata si date pentru a va sustine afirmatiile.

« Descrieti dimensiunea si potentialul de crestere al pietei dvs. tinta.
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6. Modelul de afaceri

« Explicati modul in care afacerea dvs. va genera venituri.

« Subliniati strategia de pret, canalele de distributie si1 fluxurile de venituri.
7. Tractiune si repere

« Distribuiti orice tractiune sau repere atinse pana in prezent.

« Evidentiati realizarile cheie, parteneriatele sau castigurile clientilor.
8. Concurenta

 Identificati concurentii directi si indirecti.

« Analizati-va avantajul competitiv si pozitionarea pe piata.
9. Strategia de marketing si vanzari

« Subliniaza-ti abordarea de marketing si vanzari.

o Descrieti cum veti dobandi si pastrati clienti.
10. Proiectii financiare

e Prezintd-ti proiectiile financiare. - Includeti previziuni privind veniturile,
cheltuielile si estimarile de profitabilitate.

11. Echipa

e Prezinta-ti membrii echipei si rolurile acestora. - Evidentiati experienta si
expertiza relevante.

12. Intrebati

e Spuneti clar ceea ce cautati (de exemplu, finantare, parteneriate, sfaturi). -
Specificati suma sau termenii cererii.

13. Inchidere

e Rezumati punctele cheie si reiterati propunerea de valoare. - Multumiti
publicului pentru timpul si consideratia acordata.

14. Pregétirea intrebarilor si raspunsurilor
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e Anticipati intrebarile si obiectiile potentiale. - Pregatiti rdspunsuri concise $i
sigure.

15. Practica si feedback

e Repetati prezentarea de mai multe ori. - Cautati feedback de la colegi, mentori
sau consilieri.

Simtiti-va liber sa personalizati acest sablon in functie de afacerea, publicul si
obiectivele dvs. specifice. Scopul este de a crea o naratiune clara si convingatoare,
care sa rezoneze cu publicul si sa comunice eficient valoarea afacerii sau ideii tale.

latd exemple de discursuri de prezentare pentru diferite scenarii:
1. Pitch de pornire:

Introducere: ,,Bunad dimineata, investitori. Imaginati-va o lume in care accesul la
alimente sandtoase, organice este convenabil si accesibil pentru toatda lumea. La
GreenEats , avem misiunea de a face ca aceasta viziune sa devina realitate.”

Explorarea problemelor: ,,Stim cu totii importanta unei alimentatii sanatoase, dar
pentru multe persoane si familii ocupate, gasirea timpului pentru a cumpara produse
proaspete poate fi 0 provocare. In plus, magazinele alimentare conventionale nu au
adesea o selectie largd de optiuni organice. , ldsand consumatorii constienti de
sandtate sd se simta frustrati si neserviti.”

Prezentarea solutiei: ,,Aici intervine GreenEats . Suntem o piata online care pune
in legatura consumatorii cu fermierii si artizanii ecologici locali, oferind o selectie
curatd de produse proaspete, lactate, carne si produse de baza pentru camara - toate
livrate direct la usa lor. Cu platforma noastra usor de utilizat si optiunile de
abonament flexibile, facem alimentatia sdnatoasd mai usoard si mai convenabild
decat oricand.”

Oportunitate de piata: ,,Piata alimentelor ecologice este in plind expansiune, cu o
crestere de doua cifre de la an la an. Consumatorii cauta din ce in ce mai mult produse
organice si din surse locale, prezentind o oportunitate semnificativd pentru
GreenEats de a capta cota de piata si de a deveni un lider de incredere in spatiu. "

2. Prezentarea de lansare a produsului:
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Introducere: ,,Doamnelor si domnilor, sunt incantat sa va prezint cea mai recenta
inovatie : Sticla de apd EcoClean , revolutionidnd modul in care ne hidratdm din
mers.”

Explorarea problemelor: ,,Pe masura ce preocuparile legate de materialele plastice
de unica folosintda si poluarea mediului continud sa creasca, consumatorii cauta
alternative durabile pentru produsele de zi cu zi. Sticlele traditionale de apa
contribuie la deseurile de plastic, miliarde ajungand in gropile de gunoi si in oceane
in fiecare an”.

Prezentare solutie: ,, Sticla de apa EcoClean oferd o solutie la aceasta problema.
Fabricatd din otel inoxidabil de inalta calitate si avand un design elegant si
ergonomic, sticla noastra este nu numai durabild si de lunga durata, ci si 100%
reciclabila. Cu izolatia sa avansata. tehnologie, mentine bauturile reci pana la 24 de
ore sau calde timp de 12, perfect pentru a ramane hidratat in drumetii, la sala sau in
timpul navetei zilnice.”

Oportunitate de piata: ,,Odatd cu o constientizare tot mai mare a problemelor de
mediu si 0 schimbare cétre produse ecologice, piata sticlelor de apa reutilizabile se
extinde rapid. Oferind o alternativa eleganta si durabila la sticlele de plastic de unica
folosinta, suntem gata sa captam o cota semnificativa. a acestei piete profitabile”.

3. Prezent de strangere de fonduri nonprofit:

Introducere: ,,Buna seara, donatori si sustinatori. Astazi, sunt in fata dumneavoastra
in numele Hope Haven, o organizatie nonprofit dedicata oferirii de adapost si sprijin
persoanelor fara adapost din comunitatea noastra.”

Explorarea problemelor: ,.In orasul nostru, mii de persoane se confrunti cu lipsa
adapostului, se lupta sa gaseasca un adapost sigur, hrana si nevoi de baza. Problema
este complexa si cu mai multe fatete, cu probleme subiacente precum somajul, bolile
mintale si lipsa locuintelor la preturi accesibile exacerband. criza."

Prezentarea solutiei: ,,La Hope Haven, ne angajam sa facem o diferentd in vietile
celor mai nevoiasi. Prin programele si serviciile noastre cuprinzatoare, oferim
adapost de urgenta, mese calde, pregatire profesionala si acces la asistenta medicala,
ajutand indivizii. reconstruieste-si viata si isi recastiga independenta”.

Impact si povesti de succes: ,,De-a lungul anului trecut, Hope Haven a servit peste
1.000 de persoane, oferindu-le sprijinul si resursele de care au nevoie pentru a iesi
din starea de fara adapost. si reunirea cu familiile lor”.
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Apel la actiune: ,,Dar munca noastrd este departe de a fi incheiatd. Cu sprijinul
dumneavoastrd, putem continua sa ne extindem serviciile, sa ajungem la mai multi
indivizi care au nevoie si sd credm schimbdri de duratd in comunitatea noastra.
impreuna, putem face diferenta. VA veti alitura noi si dim speranti celor fara
adapost?”

Aceste exemple demonstreaza cum sa structurati eficient un discurs de prezentare,
concentrandu-va pe captarea atentiei, abordarea problemei, prezentarea unei solutii
si actiunea convingatoare.

3. Deschiderea unei companiidelaAlaZ

3.1 Pasi esentiali

Deschiderea unei companii in Romania presupune mai multi pasi esentiali. lata un

ghid general pentru a va ajuta sa navigati n acest proces:
1. Cercetare de piata:

« Efectuati cercetari de piatda amanuntite pentru a intelege cererea pentru

produsele sau serviciile dvs.

+ Identificati-va publicul tinta si concurenta din Romania.
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2. Plan de afaceri:

o Elaborati un plan de afaceri detaliat care sd prezinte ideea dvs. de
afaceri, piata tinta, concurenta, strategia de marketing si proiectiile

financiare.
3. Structura legala:

o Alegeti structura juridica pentru afacerea dvs. (de exemplu, SRL -

Societate cu raspundere limitata este o alegere comuna).
« Decideti asupra capitalului social si asupra structurii de proprietate.
4. Rezervare nume companie:

o Verificati disponibilitatea numelui companiei dorite la Registrul

Comertului din Romania.
« Rezervati numele daca este disponibil.
5. Servicii notariale:

- Redactati actul constitutiv al companiei dumneavoastra cu ajutorul unui

notar.
« Semneaza actul constitutiv in fata unui notar.
6. Inregistrarea la Registrul Comertului:

o Trimiteti documentele necesare la Registrul Comertului pentru

Tnregistrarea companiei.

o Obtineti un cod unic de inregistrare (CUI) si un certificat de

inregistrare.

7. Inregistrare fiscali:
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« Inregistrati-va pentru impozitare la Agentia Nationali de Administrare

Fiscald (ANAF).
« Obtineti un numar de identificare fiscala (CIF).
8. Inregistrarea asiguririlor sociale si a asiguririlor de sinitate:
« Inregistrati-va angajatii la asigurari sociale si de sanatate.
9. Deschidere cont bancar:
« Deschide un cont bancar de afaceri la 0 banca romaneasca.
« Depuneti capitalul social necesar.
10.Contabilitate si raportare:
« Configurati un sistem contabil s1 numiti un contabil.
« Asigurarea conformitatii cu cerintele de contabilitate si raportare.
11.Permise si licente:

o« Identificati si obtineti orice permise sau licente necesare pentru

activitdtile dvs. comerciale specifice.
12.Angajati:
« Daca angajati angajati, asigurati-va ca respectarea legislatiei muncii.
« Inregistrati angajatii la autorititile relevante.
13.Autorizatie de mediu (daca este cazul):

o Anumite tipuri de intreprinderi pot necesita autorizatii de mediu.

Verificati daca afacerea dvs. se incadreaza in aceasta categorie.

14.Contracte si acorduri:
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« Intocmeste si semneazd contracte cu furnizorii, clientii si alte parti

relevante.
15.inregistrarea mircii (optional):

« Luati in considerare inregistrarea marcii dvs. la Oficiul de Stat pentru

Inventii si Marci (OSIM).
16.Conformitate si obligatii continue:

o Réamaneti informat cu privire la modificarile reglementarilor si

asigurati-va conformitatea continud cu toate cerintele legale.

Este recomandabil sa consultati un profesionist juridic sau un consultant de afaceri
familiarizat cu reglementdrile romanesti pentru a asigura finalizarea corecta si la
timp a tuturor pasilor necesari. Cerintele specifice pot varia in functie de tipul de

afacere si de alti factori.

Deschiderea unei companii in Croatia presupune mai multi pasi. lata pasii esentiali

pentru a va ghida prin proces:
1. Alegeti structura afacerii dvs.:

« Decideti tipul de entitate comerciala pe care doriti sa o Infiintati (de
exemplu, societate cu raspundere limitatd, intreprindere unica, societate

pe actiuni).
2. inregistrati numele companiei:

o Verificati disponibilitatea numelui companiei dorite la Tribunalul

Comercial Croat.
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Pregatiti documentele necesare:

o Adunati documentele necesare, inclusiv documente de identificare

pentru actionari si directori, dovada adresei si statutul.
Documente notariale:

o Legalizati documentele de infiintare ale companiei si alte documente

relevante.
Deschideti un cont bancar temporar:

« Deschideti un cont bancar temporar si depuneti capitalul social necesar.

Capitalul social minim depinde de tipul de entitate comerciala.
Aplicati pentru OIB (Numar de identificare personala):

« Obtineti un OIB pentru toti fondatorii si angajatii. Acesta este un numar

de identificare personal utilizat Tn diverse scopuri administrative.
Depuneti documentatia la Tribunalul Comercial:

o Trimiteti toate documentele necesare la Tribunalul Comercial pentru

Tnregistrarea companieli.
Primiti numarul de identificare al companiei (MB):

o Dupa inregistrarea cu succes, veti primi un numar unic de identificare

a companiei (MB).

. Tnregistrare in scopuri fiscale:

« Inregistrati-vd compania in scopuri fiscale la Administratia Fiscala.

10.inregistrare pentru asiguriri de sinitate si pensii:
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« Inregistrati-va compania la Institutul Croat de Asigurari de Santate si

Institutul Croat de Asigurari de Pensii.
11.inregistrarea angajatilor:

« Daca aveti angajati, Inregistrati-i la Serviciul croat de ocupare a fortei

de munca.
12.inregistrati-vi la Camera de Comert Croati:

o Inregistrati-vda compania la Camera de Comert Croata pentru a deveni

membru.
13.Primiti o decizie privind inscrierea in registrul instantei:

« Dupa finalizarea procesului de inregistrare, veti primi o decizie privind

inscrierea in registrul instantei.
14.Deschide un cont bancar permanent:

o Dupa primirea deciziei, deschideti un cont bancar permanent pentru

compania dumneavoastra.
15.Anuntati Banca Nationala a Croatiei:

« Notificati Banca Nationalda Croata cu privire la deschiderea contului

bancar al companiei dumneavoastra.
16.Publicarea Deciziei in Monitorul Oficial:

« Publicati decizia de inscriere in registrul instantei in Monitorul Oficial

al Republicii Croatia.

17.inregistra§i-vﬁ pentru taxa pe valoarea adaugata (TVA):
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o Dacd firma dumneavoastra indeplineste criteriile de inregistrare in

scopuri de TVA, inregistrati-va pentru TVA la Administratia Fiscala.
18.Respectati cerintele de raportare:

o Asigurati conformitatea cu cerintele de raportare continud, inclusiv

situatiile financiare si declaratiile fiscale.

Este recomandabil sa consultati un profesionist juridic sau un consilier de afaceri
familiarizat cu reglementdrile croate pentru a asigura un proces de inregistrare a
companiei fara probleme si conforme. Reglementarile se pot schimba, asa ca este

esential sd fi1 informat.

Deschiderea unei companii in Germania presupune mai multi pasi. lata pasii

esentiali pentru a va ghida prin proces:
1. Alegeti structura afacerii dvs.:

o Decideti tipul de structurd juridica pentru afacerea dvs., cum ar fi o
intreprindere unica ( FEinzelunternehmen ), un parteneriat (
Personengesellschaft ) sau o societate cu raspundere limitata (

Gesellschaft ) . mit beschrankter Haftung - GmbH).
2. Verificati si rezervati numele companiei dvs.:

« Verificati disponibilitatea numelui companiei dorite la biroul comercial

local ( Gewerbeamt ) si rezervati-1 daca este necesar.
3. Autentificarea actului constitutiv (humai GmbH):

« Daca infiintati o GmbH, solicitati legalizarea actului constitutiv.
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4. Deschideti un cont bancar de afaceri:

« Deschideti un cont bancar de afaceri in Germania si depuneti capitalul

social necesar (daca este cazul).
5. Elaborarea si autentificarea Acordului de parteneriat (daca este cazul):

« Daca se formeaza un parteneriat, redactati si legalizati un contract de

parteneriat.
6. inregistrati-vi la Oficiul Comercial:

« Inregistrati-va afacerea la biroul comercial local ( Gewerbeamt ) din

orasul in care isi are sediul compania.
7. Obtineti un numar fiscal:

« Solicitati un numar fiscal ( Steuernummer ) de la biroul fiscal local (

Finanzamt ).
8. inregistrati-vi la Registrul Comertului ( Handelsregister ):

« Inregistrati-vd compania la registrul comercial local daca afacerea dvs.

se califica (de exemplu, GmbH sau UQG).
9. Anuntati Asociatia de asigurari de raspundere civila a angajatorului:

o Inregistrati-va la Asociatia de asigurari de raspundere civila a

angajatorului relevanta ( Berufsgenossenschaft ).
10.inregistrarea angajatilor pentru securitatea sociali:

o Daca aveti angajati, inregistrati-i la asigurdrile sociale (

Sozialversicherung ).

11.Obtineti asigurare de sanatate pentru angajati:
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« Oferiti asigurare de sanatate pentru angajatii dvs.
12.inregistrati-vi pentru taxa pe valoarea adiiugati (TVA):

« Inregistrati-va pentru TVA la biroul fiscal local daci afacerea dvs.

indeplineste pragul de TVA.
13.Respectati legile muncii:

o Asigurati-va conformitatea cu legile germane ale muncii, inclusiv

contractele de munca, programul de lucru si alte reglementari.
14 .Deschideti un cont de comerciant (optional):

o Deschideti un cont de comerciant daca afacerea dvs. se angajeaza in

plati electronice.
15.Respectati reglementarile privind protectia datelor:

« Asigurati conformitatea cu reglementarile privind protectia datelor, in

special Regulamentul general privind protectia datelor (GDPR).
16.Obtineti licentele si permisele necesare:

. In functie de tipul afacerii dvs., obtineti toate licentele sau permisele

necesare.
17.intocmeste situatii financiare:

. Intocmeste situatii financiare si respectd standardele de contabilitate

germane.
18.Luati In considerare asigurarea de afaceri:

o Luati in considerare obtinerea unei asigurdri de afaceri pentru a va
proteja Tmpotriva diferitelor riscuri.
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Este recomandat sa solicitati consiliere profesionala de la experti juridici si financiari
familiarizati cu reglementarile germane pentru a asigura conformitatea si buna
desfasurare a afacerii dumneavoastra. Retineti ca cerintele de inregistrare a
companiei pot varia in functie de circumstantele dvs. specifice si de locatia

companiei dvs. in Germania.

Deschiderea unei companii in Italia presupune mai multi pasi. Iata pasii esentiali

pentru a va ghida prin proces:
1. Alegeti structura afacerii dvs.:

o Decideti tipul de structurd juridica pentru afacerea dvs., cum ar fi o
intreprindere unica (Impresa Individuale ), un parteneriat ( Societa in
Nome Collettivo sau SNC), o societate cu raspundere limitatd ( Societa
a Responsabilitd) . Limitata sau SRL), sau 0 societate pe actiuni (

Societa per Azioni sau SPA).
2. Verificati si rezervati numele companiei dvs.:

o Verificati disponibilitatea numelui companiei dorite cu Comisia
italiand pentru companii si schimburi ( Registrul delle Imprese ) si

rezervati-1 daca este necesar.
3. Autentificati actul constitutiv:

. Intocmeste si legaliza actul constitutiv ( Atto Costitutivo ) pentru
compania dumneavoastra. Aceasta este o cerintd pentru anumite tipuri

de companii, inclusiv SRL si SPA.

4. Obtineti un Codice Fiscale :
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« Obtineti un Codice Fiscale , care este codul fiscal italian pentru
persoane fizice si entitdti. Acesta poate fi obtinut de la Agentia de

Venituri ( Agenzia delle Intrati ).
Deschide un cont bancar de afaceri:

« Deschideti un cont bancar de afaceri in Italia si depuneti capitalul social

necesar (daca este cazul).
Capital de depozit (SRL si SPA):

o Daca infiintati un SRL sau un SPA, depuneti capitalul social minim

necesar in banca.
Inregistrati-va la Camera de Comert:

« Inregistrati-va afacerea la Camera de Comert locald (Camera di

Commercio ) si obtineti un numar de inregistrare.

. Tnregistrare pentru TVA (Partita IVA):

o Dacda afacerea dvs. depaseste anumite praguri sau se angajeaza in
activitati specifice, Inregistrati-va pentru taxa pe valoarea adaugata

(TVA) obtinand o Partita IVA.
Inregistrarea contributiilor la asiguririle sociale si la pensii:

« Inregistrati-va afacerea si angajatii pentru contributiile la asigurarile
sociale si la pensii la Institutul National de Securitate Sociala ( Istituto

Nazionale della Previdenza Sociale sau INPS).

10.Trimiteti situatii financiare anuale:
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o In functie de dimensiunea si tipul afacerii dvs., poate fi necesar sa

trimiteti situatii financiare anuale.
11.Obtineti licentele si permisele necesare:

« In functie de activitatile dvs. de afaceri, obtineti toate licentele sau

permisele necesare de la autoritatile locale.
12.Respectati legile muncii:

o Asigurati conformitatea cu legile muncii italiene, inclusiv contractele

de munca si conditiile de munca.
13.Respectati reglementarile privind protectia datelor:

o Asigurati conformitatea cu reglementdrile privind protectia datelor,

inclusiv Regulamentul general privind protectia datelor (GDPR).
14.Luati in considerare asigurarea de afaceri:

o Luati in considerare obtinerea unei asigurdri de afaceri pentru a va

proteja Tmpotriva diferitelor riscuri.
15.Pastrati inregistrari contabile exacte:

« Mentine inregistrari contabile corecte, in conformitate cu standardele

contabile italiene.

Este recomandabil sa solicitati consiliere profesionald de la experti juridici si
financiari familiarizati cu reglementarile italiene pentru a asigura conformitatea si o
infiintare fara probleme a afacerii dvs. Retineti ca cerintele de inregistrare a
companiei pot varia in functie de circumstantele dvs. specifice si de locatia afacerii

dvs. in ltalia.
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3.2 Legislatie

Conducerea unei afaceri in Roméania presupune respectarea diferitelor legi si
reglementari. Desi aceasta nu este o listd exhaustiva, iata cateva legi si reglementari

importante de care companiile din Romania ar trebui sa le cunoasca:

1. Dreptul societatilor comerciale:

o Legea Societdtilor reglementeaza infiintarea, organizarea si

functionarea companiilor in Romania.
2. Legile fiscale:
« Cod fiscal: Guverneaza sistemul de impozitare din Romania.

o Taxa pe valoarea adiaugati (TVA): Companiile trebuiec si se
inregistreze pentru TVA si sd respecte reglementarile in materie de

TVA.
3. Legile muncii:

o Codul muncii: guverneaza relatia angajator-angajat, inclusiv conditiile

de angajare, programul de lucru si procedurile de reziliere.

o Legile privind securitatea sociala si asigurarile de sanatate:

descrieti cerintele pentru contributiile angajatorului si angajatilor.
4. Drept comercial:

« Guverneaza contractele comerciale, comertul si concurenta.
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5. Protejarea datelor:

« Regulamentul general privind protectia datelor (GDPR):
Companiile care manipuleaza date cu caracter personal trebuie sa

respecte reglementarile GDPR.
6. Protectia Consumatorului:

o Protejeazd consumatorii si subliniaza drepturile si obligatiile

intreprinderilor in relatiile cu consumatorii.
7. Legile privind protectia mediului:

o Acoperd reglementarile legate de protectia mediului si autorizatiile

pentru anumite activitati comerciale.
8. Legile privind proprietatea intelectuala:

o Legea marcilor comerciale: guverneazd inregistrarea si protectia

marcilor comerciale.

o Legea drepturilor de autor: protejeaza drepturile de proprietate

intelectuala.
9. Legile impotriva spalarii banilor (AML) si anticoruptie:
« Prezintd masuri pentru prevenirea spalarii banilor si a coruptiei.
10.Legile bancare si financiare:

« Reglementeaza activitatile financiare, inclusiv bancare, valori

mobiliare si investitii.
11.Legile imobiliare:

« Guverneaza tranzactiile imobiliare si drepturile de proprietate.
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12.1L ege contractuala:

« Defineste principiile incheierii contractului si obligatiile partilor.
13.Legea insolventei:

« Acopera procedurile si reglementarile legate de insolventa si faliment.
14.Reglementari valutare:

« Guverneaza tranzactiile valutare si controalele valutare.
15.Legea vamala:

o Reglementeaza taxele vamale, procedurile de import/export si

evaluarea In vama.
16.Legile farmaceutice si de sanatate:
« Reglementeaza industria farmaceutica si serviciile de sanatate.
17.Legea telecomunicatiilor:
« Reglementeaza sectorul telecomunicatiilor.
18.Legile privind transportul:

o Guverneaza industria transporturilor, inclusiv transportul rutier,

feroviar, aerian si maritim.
19.Legea achizitiilor publice:
« Reglementeaza procedurile de achizitii publice pentru bunuri si
servicii.

20.Legile energetice:
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o Acoperd sectorul energetic, inclusiv reglementarile privind energia

electrica si gazele naturale.

Afacerile care isi desfasoara activitatea in Romania ar trebui sa solicite consiliere
juridica pentru a asigura respectarea acestor legi, intrucat nerespectarea poate duce
la consecinte legale si sanctiuni. In plus, peisajul juridic poate evolua, asa ca este

esential sa fii informat cu privire la schimbarile de reglementare.

Croatia:
1. Dreptul societatilor comerciale:

o Guvernat de Companies Act, care prezinta tipurile de entitati

comerciale si formarea, gestionarea si dizolvarea acestora.
2. Legile fiscale:

« Legea privind impozitul pe profit reglementeaza impozitul pe profit, in
timp ce Legea privind taxa pe valoarea addugata (TVA) reglementeaza

obligatiile privind TVA.
3. Legile muncii:

o Legea Muncii reglementeaza relatiille de munca, acoperind aspecte

precum programul de lucru, salariile si procedurile de reziliere.
4. Contracte comerciale:

o Obligations Act reglementeaza contractele, inclusiv termenii si

conditiile, performanta si incélcarea.

5. Protejarea datelor:
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« Respectarea Regulamentului general privind protectia datelor (GDPR)
este esentiald pentru intreprinderile care manipuleaza date cu caracter

personal.
6. Protectia Consumatorului:

o Legea privind protectia consumatorilor contureazd regulile pentru

tranzactiile dintre intreprinderi si consumatori.
Germania:
1. Dreptul societatilor comerciale:

« Guvernat de Codul comercial german (HGB) si Legea Societatilor cu
raspundere limitata ( GmbHG ) pentru formarea GmbH (societate cu

raspundere limitata).
2. Legile fiscale:

o Legea privind impozitul pe venit ( EStG ) reglementeaza impozitul pe
profit, iar Legea TVA ( UStG ) reglementeaza taxa pe valoarea

adaugata.
3. Legile muncii:

« Reglementatd de Legea Constitutiei Lucrarilor s1 Legea Contractului

Colectiv, care acopera drepturile angajatilor si negocierile colective.
4. Contracte comerciale:

o Codul civil german (BGB) reglementeazd contractele, iar Codul

comercial (HGB) se aplica tranzactiilor comerciale.

5. Protejarea datelor:
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« Conformitatea GDPR este cruciala pentru companiile care manipuleaza

date personale.
6. Protectia Consumatorului:

« Protectia consumatorilor este reglementata de Codul civil german si de

legile specifice privind protectia consumatorilor.
Italia:
1. Dreptul societatilor comerciale:

o Codul civil italian si Legea consolidata privind finantele reglementeaza
formarea si functionarea societatilor comerciale, inclusiv SRL-urile

(societati cu raspundere limitatd) si SpA-urile (societatile pe actiuni).
2. Legile fiscale:

o Codul impozitului pe venit (TUIR) reglementeaza impozitul pe profit,

iar Codul TVA (IVA) acopera taxa pe valoarea adaugata.
3. Legile muncii:

o Statutul Lucratorilor si reglementarile ulterioare reglementeaza

raporturile de munca.
4. Contracte comerciale:

o Codul civil italian ( Codice Civile ) reglementeaza contractele, in timp
ce Codul comercial ( Codice del Commercio ) se aplicd tranzactiilor

comerciale.

5. Protejarea datelor:
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« Respectarea GDPR si a Codului italian de protectie a datelor ( Codice

in materia di protezione dei dati personal ) este esentiala.
6. Protectia Consumatorului:

« Drepturile consumatorilor sunt protejate de Codul Consumatorului (

Codice del Consumo ).

Este esential sa solicitati consiliere juridica specifica activitatilor si structurii dvs. de
afaceri din fiecare tard, deoarece reglementarile se pot schimba, iar cerintele de

conformitate pot varia in functie de industrie si dimensiunea afacerii.
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4. Modelul planului de afaceri

Crearea unui plan de afaceri este un pas crucial pentru orice antreprenor. Desi
structura si componentele specifice pot varia in functie de natura afacerii, iatd un
model general pe care il puteti folosi ca punct de plecare. Adaptati-1 si personalizati-

| in functie de industria, modelul de afaceri si obiectivele dvs. specifice.
Cativa termeni importanti explicati:

e O analizda SWOT este un instrument de planificare strategica care ajuta
indivizii si organizatiile sa identifice si sa-si inteleaga punctele forte, punctele
slabe, oportunitatile si amenintarile. lata un ghid pas cu pas despre cum sa

efectuati o analiza SWOT:
1. Definiti obiectivul sau scopul:

« Spuneti clar obiectivul sau scopul pentru care efectuati analiza SWOT.
Acest lucru ar putea fi legat de un proiect, o afacere, dezvoltare

personald sau orice alt aspect.
2. Identificati punctele forte (factori interni, pozitivi):
o Enumerati factorii interni care va oferd un avantaj fata de ceilalti.

o Luati in considerare factori precum abilitatile, resursele, expertiza,

tehnologia, reputatia sau orice alte aspecte pozitive interne.

o Pune intrebari precum: Ce faci bine? Ce resurse sau capacititi unice

aveti?

3. Identificati punctele slabe (factori interni, negativi):
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Enumerati factorii interni care va dezavantajeazd in comparatie cu

ceilalti.

Luati in considerare domeniile in care va lipsesc abilitatile, resursele,

experienta sau orice alte aspecte negative interne.

Puneti intrebari precum: Ce domenii necesitd Tmbunatatiri? Cu ce

obstacole te confrunti?

4. Identificati oportunitati (factori externi, pozitivi):

Enumerati factorii externi sau tendintele din mediu care ar putea fi

avantajoase.

Luati in considerare tendintele pietei, tehnologiile emergente,

modificarile reglementarilor sau orice alte oportunitati externe.

Puneti intrebari precum: Ce oportunitati sunt disponibile pe piatd sau

pe mediu?

5. Identificati amenintarile (factori externi, negativi):

Enumerati factorii externi sau tendintele care ar putea reprezenta un risc

sau amenintare pentru obiectivul dvs.

Luati in considerare concurenta, recesiunile economice, schimbarile de

reglementare sau orice alte amenintari externe.

Pune intrebdri precum: cu ce obstacole sau provocari te confrunti in

exterior?

6. Matricea SWOT:

202



TF HERA

Trainifique

« Creati 0 matrice 2x2 (patru cadrane) si plasati factorii identificati in

cadranul relevant:
« Sus-stanga (puncte forte): factori pozitivi interni.
« Sus-Dreapta (Puncte slabe): Factori negativi interni.
 Stanga jos (Oportunitati): Factori externi pozitivi.
« Dreapta jos (Amenintari): Factori negativi externi.
7. Analiza si dezvoltarea strategiei:

« Analizati intersectiile acestor factori si luati in considerare modul in
care puteti valorifica punctele forte pentru a valorifica oportunitatile,
aborda punctele slabe pentru a atenua amenintdrile sau dezvolta

strategii pentru a spori punctele forte si a depasi punctele slabe.
8. Plan de actiune:

« Pe baza analizei, creati un plan de actiune care subliniaza pasii specifici
pentru a profita de punctele forte, a aborda punctele slabe, a urmari

oportunitatile si a atenua amenintarile.

Amintiti-va ca o analizd SWOT este un instrument dinamic, iar factorii se pot
schimba in timp. Revizuiti si actualizati 1n mod regulat analiza SWOT pentru a va

adapta la schimbarile din mediul dumneavoastra intern si extern.

e Misiune vs Viziune vs Scop : Misiunea, viziunea si domeniul de aplicare sunt
trei elemente distincte Tn domeniul planificarii organizationale si al
managementului strategic. Acestea servesc unor scopuri diferite si contribuie
la definirea directiei generale si a scopului unei entitati. [ata o scurtd explicatie

pentru fiecare:
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Misiune: Declaratia de misiune contureaza scopul fundamental si motivul

existentei unei organizatii. Raspunde la intrebarea ,,De ce existd organizatia?”

Elemente cheie:
- Descrie valorile si convingerile de baza ale organizatiei.
- Defineste produsele sau serviciile primare oferite.
- Identifica publicul tintd sau beneficiarii.
- Evidentiaza aspectele unice care disting organizatia.
- Exemplu: ,,Pentru a oferi servicii medicale de 1nalta calitate, la preturi

accesibile comunitatilor defavorizate.”

Viziune: Declaratia de viziune articuleaza starea viitoare doritd pe care
organizatia isi propune sa o atingd. Ofera o perspectiva pe termen lung si serveste

drept scop aspirational.

Elemente cheie:

- Descrie ceea ce organizatia aspird sd devina sau sd realizeze.

- Inspird si motiveaza partile interesate prezentand un viitor convingator.

- Adesea, orientata spre viitor si poate sd nu fie pe deplin realizabila pe termen
scurt.

- Exemplu: ,,Pentru a fi un lider global in solutii tehnologice durabile si

inovatoare pana in 2030”.

Domeniul de aplicare: Scopul contureaza limitele sau limitele activitatilor
organizatiei, definind ceea ce este inclus si exclus. Ajutd la clarificarea gamei de

produse, servicii sau piete pe care organizatia intentioneaza sa le abordeze.

Elemente cheie:
- Specifica gama de produse sau servicii oferite.
- Defineste piata tintd sau segmentele de clienti.
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- Poate include limite geografice sau alti factori limitatori.
- Exemplu: ,Pentru a oferi servicii de consultantd financiara exclusiv

intreprinderilor mici si mijlocii din regiunea Asia-Pacific”.

Pe scurt, declaratia de misiune comunicd scopul fundamental al organizatiei,
declaratia de viziune descrie starea viitoare dorita, iar domeniul de aplicare defineste
limitele activitatilor organizatiei. Impreuni, aceste elemente ajuti la ghidarea luarii
deciziilor, inspira partile interesate si ofera un cadru pentru planificarea si executia

strategica.

e Obiective SMART : SMART este un acronim care inseamna Specific,
Measurable, Achievable, Relevant si Time-Bound. Este un cadru folosit in
mod obisnuit in stabilirea obiectivelor si planificarea proiectelor pentru a se
asigura ca obiectivele sunt bine definite si pot fi executate eficient. latda o

defalcare a fiecarei componente a obiectivelor SMART:
Specific:

- Definiti clar obiectivul. Fii specific cu privire la ceea ce vrei sa obtii.
- Evitati afirmatiile vagi sau generale. Specificati cine, ce, unde, cand si de ce.

- Exemplu: ,,Creste vanzarile cu 15% 1n urmatorul trimestru”.
Masurabil:

- Stabiliti criterii pentru masurarea progresului si a succesului.
- Utilizati termeni cuantificabili, cum ar fi numere sau procente.

- Exemplu: ,,Atingeti un rating de satisfactie a clientilor de cel putin 90%”.
Realizabil:

- Asigurati-va ca obiectivul este realist si realizabil.
- Luati in considerare resursele, abilitatile si constrangerile disponibile.
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- Evitati sd va stabiliti obiective prea ambitioase sau imposibile.
- Exemplu: ,,Jmplementeaza un nou sistem de management al proiectelor in

urmatoarele sase luni”.
Relevant:

- Asigurati-va ca obiectivul se aliniaza cu obiectivele organizationale mai largi.

- Ar trebui sa fie semnificativ si sd contribuie la misiunea generala.

- Evitati stabilirea de obiective care nu adauga valoare sau nu au legétura cu
scopul organizatiei.

- Exemplu: ,Imbunitititi programele de formare a angajatilor pentru a

imbunatati productivitatea generald a echipei”.
Limitat in timp:

- Stabiliti un interval de timp specific pentru atingerea obiectivului.

- Definiti termene limitd si repere pentru a crea un sentiment de urgenta.

- Exemplu: ,,Lansati noua campanie de marketing pana la sfarsitul celui de-al
doilea trimestru”.

- Punand totul impreuna, un obiectiv SMART ar putea ardta astfel:

- ,,Pand la sfarsitul anului fiscal, cresteti implicarea clientilor online cu 20%
prin implementarea unei noi strategii de social media, masurata prin aprecierti,
distribuiri si comentarii la postarile companiei.”

- Acest obiectiv este specific (cresterea angajamentului clientilor online),
masurabil (crestere de 20%), realizabil (fezabil cu noua strategie social
media), relevant (aliniat cu scopul de a Tmbunatati implicarea clientilor) si
limita de timp (pana la sfarsitul anul fiscal). Utilizarea cadrului SMART poate

ajuta la stabilirea unor obiective clare si actionabile.

Sfaturi pentru scrierea unui plan de afaceri:
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« Fii concis: pastreaza-ti planul de afaceri concis si concentrat. Investitorii si

partile interesate apreciazd adesea concizia.

« Cercetare: bazeaza-ti planul pe o cercetare amanuntitd a industriei, pietei si

concurentilor.

o Proiectii financiare realiste: asigurati-vd cd proiectiille dumneavoastra

financiare sunt realiste si se bazeaza pe ipoteze solide.

« Actualizari regulate: actualizati-va planul de afaceri in mod regulat, mai ales

cand exista schimbari semnificative in mediul dvs. de afaceri.

o Cautati feedback: obtineti feedback de la mentori, consilieri sau alti

antreprenori. Diferite perspective pot fi valoroase.

Amintiti-va ca planul dvs. de afaceri este un document viu si ar trebui sa il revizuiti

si sd 1l revizuiti pe masura ce afacerea dvs. evolueaza.

Exemplul 1:
Exemplu general de model de plan de afaceri:

1. Rezumat Executiv:

Numele companiei si locatia

Declaratie de misiune

Scurta descriere a conceptului dvs. de afaceri

Repere ale obiectivelor si obiectivelor dvs. de afaceri

2. Descrierea afacerii:

« Prezentare generald a conceptului dvs. de afaceri
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« Viziune pentru viitor
« Structura juridica (proprietate individuald, SRL, corporatie etc.)
o Locatie si dotari
« Istoric (daca este cazul)
3. Analiza pietei:
o Prezentare generald a industriei
« Descrierea pietei tinta
« Analiza concurentei
o Analiza SWOT (puncte tari, puncte slabe, oportunitdti, amenintari)
« Tendintele pietei si potentialul de crestere
4. Organizare si management:
« Structura organizationala
« Membrii cheie ai echipei si rolurile acestora
« Consiliu consultativ sau mentori
« Planul de personal si strategia de angajare
5. Produse sau Servicii:
« Descrierea detaliatd a produselor sau serviciilor dvs
« Propuneri unice de vanzare
« Proprietatea intelectuala (brevete, marci comerciale, drepturi de autor)
6. Marketing si vanzari:
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Strategie de marketing

« Strategia si tactica de vanzari

« Strategia de stabilire a preturilor

« Activitati promotionale

« Canale de distributie
7. Solicitare de finantare (daca este cazul):

« Suma de finantare solicitata

« Utilizarea fondurilor

« Rentabilitatea proiectatd a investitiei (ROI)
8. Proiectii financiare:

Declaratia de venit proiectatd, bilantul si situatia fluxului de numerar

Analiza pragului de rentabilitate

Prognoza de vanzari

Estimari bugetare

9. Anexa:

Orice informatii suplimentare, diagrame, grafice sau documente care va

sprijind planul de afaceri
o CV-urile membrilor cheie ale echipei
« Scrisori de recomandare

. Date de cercetare de piata
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Exemplul 2:

STRUCTURA PLANULUI DE AFACERI
l. CUPRINS (REZUMATUL PLANULUI)

Il.  REZUMAT EXECUTIV (PROPUNERE SI OPORTUNITATE DE
AFACERI)

lIl. DESCRIEREA ACTIVITATII

V. DESCRIEREA PRODUSELOR/SERVICIILOR

V.  ANALIZA PIETEI SI MIX-UL DE MARKETING

VI. PLAN OPERATIONAL (PRODUCTIE SI PROCESE)
VIl. MANAGEMENT SI ORGANIZARE

VIIl. PLAN FINANCIAR

l. CUPRINS

date generale si criterii de eliminare

Titlul planului de afaceri:

Nume candidat:

CNP:
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Seria si numarul documentului de identitate (copie

Cl):

E-mail:

Specializare / ocupatie:

Judetul de implementare a afacerii:

Orasul de implementare a afacerii :

Activitatea principald asociata COD CAEN :

Domeniu de activitate:

Numarul de locuri de munca nou create:

[ ]5 sau mai multe
[ ]4
[]3

Investitia se face in mediu:

Valoarea totala a investitiei:

Suma contributiei proprii (procent) :

Data completarii:

1. REZUMAT
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Creati un rezumat al planului de afaceri in maximum 2 pagini.

Tine minte!

Acest rezumat executiv este primul contact pe care un potential investitor il are cu
ideea dvs. de afaceri. Daca nu starneste interesul pentru potentialul afacerii, restul

planului tdu de afaceri s-ar putea sa nu mai fie citit!

Prin urmare, nu uitati sa notati urmatoarele:

viziunea dvs. de afaceri si misiunea dvs. de afaceri;
- obiective pe termen scurt, mediu si lung;

- o scurta descriere a afacerii;

- 0 scurtd prezentare a produselor/serviciilor;

- rezumatul planului de marketing;

- se va preciza nivelul investitiei initiale si modalitatea de atragere a finantarii
(valoarea contributiei solicitantului (suma in lei/procent din investitia totala)

sl sursa acesteia);
- informatii financiare relevante:
o amortizarea investitiei (Cat timp dureaza amortizarea investitiei?)

o oOperationalizarea afacerii (Cat timp dureaza pana la atingerea pragului

de profitabilitate?)
o scenarii de vanzari

o proiectii financiare pe scurt - elaborate pentru cel putin 3 ani
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o calendarul de implementare a afacerii

- de informatii relevante ( de ex . De ce crezi ca afacerea ta va avea succes?).

I1I. DESCRIEREA ACTIVITATII

v" Descrieti despre afacerile mari dvs., prezentand vizualizarea misiunii dvs. _
business-ul obiectivele dvs.  pe termen scurt, mediu si lung (definit
SMART), forma juridica de organizare (cu avantajele TAX sau altele natura

aferenta, daca este cazul) , actionariatul (cu aportul tuturor ).

v’ exactitatea locatiei afacerii (judet /localitate) si prezintd avantajele sale

competitive.

v" Includeti informatii despre sectorul in care veti activa, mai ales daca
_ domeniul de activitate IN RECUPERARE Este unul de nisa sau unul cu care

potentialii investitori ar _ sd nu fie familiarizati.

v" Descrieti situatia sectorului in prezent si orice alte informatii despre tendinte.

v' Motivati de ce _ credeti ca afacerea dvs. . va fi unul de succes , prezentandu -

va strateg . input _ pe piata si dezvoltare .

v" Luati in considerare toate cerintele legale CONSIDERANTE (ex.: licente
necesare, conditii reglementari speciale de munca, legislatie de mediu, taxe

de autorizare etc.).

V. DESCRIEREA PRODUSELOR/SERVICIILOR
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Descrieti in detaliu produsele si/sau serviciile oferite, prezentadnd toate
aspectele legate de acestea: ingrediente, dimensiuni, functionalitati, aspect,

ambalaj etc.

Ce nevoi satisfac produsele/serviciile oferite?

Care sunt produsele/serviciile USP dvs.? ?

Care sunt costurile legate de produsele/serviciile dvs. ( variabilele costurilor)?

Daca este vorba de productie, includeti detalii despre tehnologia de care aveti
nevoie, capacitatea de productie pe care o ofera si costurile aferente
achizitionarii acesteia. Dacd este vorba de servicii, includeti detalii despre

capacitatea de performanta, in raport cu dimensiunea _ propunere de afaceri.

Daca este posibil, puteti include schite, fotografii sau alte materiale

REPREZENTANT pentru o buna intelegere a produselor/serviciilor propuse.

V. PLANUL DE MARKETING

v

Efectuati o analizd a consumatorului. Identificati cine este publicul dvs. vizati
(cumpardtori vs. consumatori) si definiti CARACTERISTICILE acestuia
(analiza geograficd, demografica, psihografica). care au nevoie de raspuns
produse/servicii dumneavoastra . ? Care sunt etapele de achizitie ~ pentru

produsele/serviciile dvs. ?
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v' Efectuati o analiza de piata (analizati mediul extern de afaceri dvs.). Includeti
referinte la legislatia si reglementarile in vigoare relevante pentru situatia
economiei ramurii , tendintele PIETEI si schimbarile anticipate etc. Daca
furnizati ceva obstacole, cum le veti trece? Care este pozitia pe care o vizati

pe piata? Acordati atentie segmentarii pietei

v" Efectuati o analiza a concurentei. Cine sunt EU MAIN te . concurenti (directi
si indirecti)? Care sunt avantajele competitive ale produselor/serviciilor
PRINCIPALII concurentilor dvs.?

v" Dezvoltati o analizi SWOT a afacerii dvs.

v Dezvoltati MIX-UL DE MARKETING. Acoperiti cei 4 P (produs , pret,

plasare/distributie, promovare).

v' Elaborati strategia de produs , tinind  seama de exemplu de : initialele
portofoliului de produse / servicii , dezvoltarea viitorului acestuia , ciclul de
viata al fiecarui _ produs / serviciu partial etc . Luati in considerare : varietate
, calitate , design , caracteristici , marca , ambalaj , dimensiuni , servicii _

adiacente , garantii , returnari .

v" Dezvoltati strategia de pret a produselor/serviciilor dvs. Care sunt preturile la
care vor fi vandute produsele/serviciile dvs. si pe ce te bazezi in constructia
lor? Cum sd raportdm acestea la costuri, la concurentd si asteptari _
consumatori? Care este politica de reduceri _ si cand se aplicad acestea? Cum

se efectueaza plata si cine sunt termenii de plata?

v" Dezvoltati strategia de plasare a produselor/serviciilor _ dvs. Identificati
care este obiectivul pietei pe care il vizati si cum veti ajunge la asta. Care sunt

canalele de distributie _ utilizate? Care este strateg de vanzari? _ Includeti
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scenarii de vanzari: optimiste, pesimiste i probabil, calculate pe termen scurt,

mediu si lung.

v" Dezvoltati strategia de promovare a produsului/serviciului _ dvs. Cum vei
promova afacerea dvs. ? Dar produsele/serviciile dvs. ? cum calculezi bugetul
de publicitate? Care este mesajul/sunt postarile folosite in promovare si de ce?
_ Care este mixul de canale _ folosit si de ce? _ Elaborarea unui plan detaliat
de promovare, cu perioadele de campanie si bugetele aferente, pe baza

rezultatelor asteptate.
v" TVA evaluat _ plan de marketing economic .

VI. PLAN OPERATIONAL

v' prezentati informatii despre spatiile de care aveti nevoie pentru desfasurarea
activitatilor de productie / depozitare / vinzare / management si organizare,
inclusiv informatii privind costurile si metodele de achizitie ale acestora.

Puteti prezenta si schite ale spatiului de care aveti nevoie.
v" beneficiaza in mod explicit localitatea afacerii intr-un anumit loc.

v" Includeti informatii privind toate operatiunile procesului de productie , avand
in vedere _ si echipamentele de care veti avea nevoie in dezvoltarea afacerii

st costurile de achizitie / intretinere / operare _ aferente acestora.

v' Prezentati care sunt autorizatiile, certificatele, licentele, brevetele si marcile
de care veti avea nevoie, precum si costurile si procedurile de achizitie a

acestora.
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Informatii detaliate despre furnizori , termeni si modalitati de plata , stoc de

marfuri , aprovizionare . _

In cazul in care veti vinde cu plata la timp, procedura de lucru detaliata. _

VII. MANAGEMENT SI ORGANIZARE

Includeti informatii despre conducerea afacerii, profilurile oamenilor din

management, posturile de atributii si limitele de competenta.

structura organizatorica actuala , inclusiv numarul de persoane pe care doriti
sa il angajati.

Creati o fisa de post  pentru fiecare tip de post prevazut in structura

organizatorica.

Tine cont de Detaliu politica de personal (recrutare , angajare, politici de
introducere, proceduri de inlocuire in caz de incapacitate temporara sau
permanenta, modalitati de motivare a angajatilor, pachete salariale _ pe care

le vei adopta).
Includeti informatii despre legislatia muncii in vigoare.

Creati o strategie de management al riscurilor (prognozare si riscuri de

administrator).

Elaborarea procedurilor de management al timpului ( proceduri de lucru, flux
de informatii, standardizate pentru a fi implementate la nivelul angajatilor,

etc.).
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VIIIl. PLAN FINANCIAR

cheltuieli de investitii evaluate _ initial .

Faceti o lista in care sa contina cheltuielile lunare fixe si modul in care acestea

sunt amortizate in pretul produselor/ serviciilor.
Prezentati o strategie de redresare a investitiillor.
Calculatt MARGINILE Hill pe care le aplicati produsele/serviciile vandute.

Calculati pragul de profitabilitate al afacerii dvs. lunar si anual (atat in
valoarea vanzarilor brute, cat si in numarul de unitédti de produs care trebuie
vandute). Luati in considerare costurile legate de stocul de produse , transport

__si distributia acestora .

Faceti o simulare de vanzari (scenariul optimist , pesimist si probabil) in
functie de diferitii factori. Planul dvs. trebuie sd includa statistic solide, cifre
si orice alte detalii pe care se bazeazd proiectiile dumneavoastra. pentru
vanzari.

Faceti o prognoza a cheltuielilor fixe si variabilelor, dar si a veniturilor, pentru
cel putin 12 luni. analiza necesarul de numerar (lunar si anual) si identificarea
surselor de finantare necesare, cum ar fi si costurile aferente ATRAGEREA

finantarii respective.

Includeti o proiectie a profitabilitatii _ afacerea pe o perioada de cel putin 3

ani ( simulare P&L).

Includeti informatii contabile ( simularea bilantului _ anual, soldul lunar etc.)
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Exemplul 3:
Exemplu specific POCU de model de plan de afaceri:
Sectiunea 1 : Informatii generale

1. Titlul planului de afaceri:

2. Numele companiei (propunere, nu este necesara rezervarea numelui in aceasta

etapa):
3. Regiune de inregistrare:
4. Judetul:
5. Localitate:
6. Forma juridica de stabilire:
7. Activitate principala:
8. Cod CAEN:
9. Tip de activitate principala:
10.Domeniu de activitate:

11.Numarul de locuri de munca care urmeaza sa fie create ca urmare a

implementarii proiectului:

12.Suma de finantare solicitata:

Sectiunea 2 : Prezentare generala a afacerii
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Descrieti pe scurt activitatea de afaceri intentionatd, subliniind urmatoarele:
* Viziune — Care este esenta afacerii si cum va genera profit?

» Misiunea afacerii;

* Obiective pe termen scurt, mediu si lung;

* Care este valoarea adaugata a afacerii propuse?

* Ce nevoi se adreseaza afacerii si de ce are sens finantarea acesteia?

(maximum 4.000 de caractere)

Descrierea afacerii si strategia de implementare a planului de afaceri

Precizati in ce consta proiectul (de exemplu, stabilirea unei capacitdti de
productie/serviciu) si care sunt principalele activitati necesare pentru realizarea
acestuia (ex., achizitie/modernizare/amenajarea spatiului, furnizarea de utilitati, si

achizitionarea de echipamente specifice activitatii) . Pentru aceasta:
* Detaliati investitiile care urmeaza a fi realizate in cadrul proiectului.

* Detaliazd activitatile si subactivitatile prin care va fi implementat proiectul,

mentionand etapele implementarii acestora.

* Prezentati masinile si echipamentele principale detinute sau care trebuie

achizitionate (specificati echipamentul detinut, daca este cazul).

* Descrieti rolul si importanta elementelor de cost si justificati estimarea costurilor
(inclusiv prin prezentarea de oferte, link-uri, capturi de ecran sau metode de estimare

— de exemplu , ore-man * tarif orar). (maximum 4.000 de caractere)
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Analiza SWOT

Care sunt ,,punctele forte” care te fac sa crezi ca vei reusi? (de exemplu, cunostinte
tehnologice, abilitati de management si marketing, cunostinte de piata, pregatire pe
teren, experienta in industrie, locatia proiectului, capital, relatii, capacitate de munca,
flexibilitate), care sunt punctele slabe, oportunitatile si amenintarile prevazute pentru
afacerea planificata? Pentru fiecare sectiune vor fi mentionate cel putin trei aspecte:
puncte forte, puncte slabe, oportunitati si amenintari (maximum 4.000 de caractere

pentru fiecare sectiune).

Sectiunea 3 : Valoarea investitiei
Dimensiunea investitiel

* La dimensionarea proiectului de investitie vor fi luate in considerare doar

cheltuielile eligibile;

* Daca este cazul, se pot atasa oferte pentru articolele de investitii care urmeaza a fi

achizitionate in cadrul proiectului;

* Cheltuielile legate de taxe sau TVA sunt eligibile si pot fi rambursate in cadrul
proiectului. Tn cazul in care nu se soliciti TVA pentru finantarea unei anumite

cheltuieli, acest lucru va fi precizat clar in campul de justificare corespunzator.

**Tabel cu: Categorii de cheltuieli/ cantitate unitard/ cost unitar cu TVA / cost total

cu TVA/ justificare**

Sectiunea 4 : HR

Descrieti si detaliati organigrama si politica de resurse umane
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Descrieti experienta dumneavoastra personala si ceea ce va face potrivit pentru a va

conduce propria companie

Descrieti politica de resurse umane pe care o aveti in vedere, modul in care veti
efectua recrutarea, motivarea, gestionarea salariilor si monitorizarea personalului si
impactul pe care il considerati ca il va avea asupra eficientei activitatilor viitoare

(maximum 4.000 de caractere).

Precizati modul in care se va asigura respectarea standardelor de securitate a muncii

(maximum 4.000 de caractere).

Sectiunea 5 : Descrierea produsului/serviciului
Descrierea produsului/serviciilor avute n vedere

* In cazul produselor finite, se va prezenta o scurtd descriere fizica, caracteristici

tehnice, performante, utilitdti, precum si nevoile carora le adreseaza.

* Pentru servicii, trasaturile caracteristice ale acestora vor fi descrise in asa fel incat

serviciile furnizate de dumneavoastra sa fie intelese.

* In cazul comertului se vor preciza grupele de produse pe care le veti vinde si zona
de marketing, daca vanzarea este cu amanuntul sau cu ridicata, si daca veti presta

servicii specifice (post vanzare, transport, garantie, reparatii, etc ).
(maximum 4.000 de caractere)

Scrieti principalele avantaje/dezavantaje ale produselor/serviciilor oferite n
comparatie cu cele oferite de concurentd vor fi descrise. (maximum 4.000 de
caractere)

Se va descrie metoda de vanzare a produsului/serviciului oferit. Aceasta include
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detalierea cererii, a modului in care se manifesta, a frecventei vanzarilor si a
canalelor de distributie luate in considerare - vanzari directe, en-gros, intermediari,
agenti, la cerere etc. (maximum 4.000 de caractere) Costurile avute Tn vedere pentru
producerea produsului oferit/ serviciul va fi descris. Acestea includ materiile prime,
costurile marginale, salariile etc. Se vor furniza metoda si frecventa aprovizionarii,

impreuna cu orice alte informatii relevante. (maximum 4.000 de caractere)

Sectiunea 6 : Marketing
Defini:

A. Se va defini piata in care va functiona firma nou infiintata (caracteristicile
specifice segmentului de piatd, nevoile pe care acesta le adreseaza, de exemplu,
alimentatie, imbracaminte, turism etc.) impreuna cu tendintele cunoscute in evolutia

sa. (maximum 4.000 de caractere)

b. Se va preciza locatia pietei (locatia pietei — localda, regionald, nationala,
internationala etc. — cu detalii daca sunt disponibile), si se va contura dimensiunea
acesteia (numdrul de potentiali clienti, atit fizic, céat si valoric). Distanta pana la
clientii cheie si metoda de distributie a produselor/serviciilor vor fi, de asemenea,

detaliate. (maximum 4.000 de caractere)

c. Vor fi prezentati concurentii in ceea ce priveste grupele de produse/servicii si

caracteristicile cunoscute despre acestia.

Se va descrie strategia de promovare a companiei si produsele/serviciile oferite.
Tipurile de materiale promotionale avute in vedere (brosuri, pliante, videoclipuri de
prezentare etc.), canalele de promovare (publicitate online, lansare oficiala, media,
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publicitate stradala etc.) si mesajul (slogan, logo) care va forma baza de comunicare

si promovare, daca este cunoscutd, va fi subliniatd. (maximum 4.000 de caractere)

Sectiunea 7 : Riscuri

Vor fi prezentate riscurile majore identificate si modalitatile de minimizare a

acestora. Riscurile identificate se vor referi cel putin la:
« Productie;
 Piata si vanzarile;
« Finantare (excluzand finantarea proiectelor);
o Legislatie.
(Maximum 4.000 de caractere)
Justificarea necesitatii de finantare si sustenabilitatea afacerii:

Care este nevoia de finantare, care este perspectiva realizarii afacerii propuse in
absenta finantdrii. Ce masuri au fost luate in considerare pentru a asigura

sustenabilitatea afacerii dupa incetarea finantarii. (Maximum 4.000 de caractere)

Sectiunea 8 : Alte contributii
Descrieti contributia afacerii la: teme de dezvoltare durabila:

« Inovatie sociala: afacerea isi propune sa incurajeze inovarea sociald prin
[inserati actiuni, programe sau caracteristici specifice] pentru a aborda

provocarile societale si a spori bundstarea comunitétilor.
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« Imbunatitirea accesibilitatii, utilizarii si calititii TIC (tehnologia informatiei
si comunicatiilor): compania lucreaza activ pentru cresterea accesibilitatii,
utilizarii si calititii TIC. Acest lucru se realizeaza prin [furnizeaza detalii
despre initiative, tehnologii sau strategii] care imputernicesc indivizii si

comunitatile prin mijloace digitale.

« Sprijinirea tranzitiei catre o economie cu emisii scazute de dioxid de carbon
st eficientd din punct de vedere al resurselor: afacerea contribuie la tranzitia
catre o economie cu emisii scazute de carbon si eficientd din punct de vedere
al resurselor prin [schizati practici, tehnologii sau procese specifice]. Aceste
eforturi au ca scop reducerea emisiilor de carbon, optimizarea utilizarii

resurselor si promovarea durabilitatii in conformitate cu obiectivele de mediu.

o Consolidarea cercetarii, dezvoltarii tehnologice si inovatiei: afacerea se
angajeazd sa consolideze cercetarea, dezvoltarea tehnologica si inovarea.
Aceasta implica [descrieti activitati, parteneriate sau investitii] pentru a
avansa cunostintele, a conduce progresul tehnologic si a incuraja inovatia in

sectoarele relevante.

(Nu ezitati sa introduceti detalii specifice bazate pe natura afacerii si initiativele

acesteia.)

Sectiunea 9 : Proiectii financiare
Descrieti proiectiile financiare pentru urmatorii 5 ani:

Oferiti o imagine de ansamblu asupra previziunilor financiare pentru urmatorii cinci
ani, inclusiv valorile si ipotezele cheie. Subliniati tendintele asteptate in ceea ce

priveste veniturile, cheltuielile, profiturile si alti indicatori financiari relevanti.
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Evidentiati orice factori care influenteaza aceste previziuni, cum ar fi conditiile
pietei, strategiile de crestere si masurile de control al costurilor. In plus, prezentati o
analiza cuprinzatoare a fluxului de numerar, a bilanturilor si a situatiilor de venit
pentru a oferi o intelegere aprofundatd a perspectivelor financiare ale afacerii pe

perioada specificata.

[ata exemple de planuri de afaceri de succes 1n sectorul agricol:
1. Planul de afaceri al fermei de legume ecologice:
Prezentare generala a afacerii:

« Nume: GreenHarvest Organic Farm

« Industrie: Agricultura

o Misiune: Sa oferim legume organice de inaltd calitate pietelor locale,
promovand in acelasi timp practicile agricole durabile.

Analiza pietei:

o A identificat o cerere in crestere pentru produse ecologice din cauza
constientizarii sporite a sanatatii si a preocuparilor legate de mediu.

« Am efectuat cercetari de piatd pentru a intelege preferintele consumatorilor,
canalele de distributie si dinamica preturilor.

Propunere de valoare:

« GreenHarvest ofera o mare varietate de legume organice cultivate folosind
metode de agriculturd durabila, fard pesticide si ingrasaminte sintetice.

« Ofera produse proaspete, cultivate local, care sunt mai sanatoase pentru
consumatori si mai bune pentru mediu.

Model de afaceri:

« Vanzari directe catre consumatori prin pietele de fermieri, abonamente pentru
agricultura sustinutd de comunitate (CSA) si vanzari online.
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o Distributie angro catre restaurantele locale, magazinele alimentare si
cooperativele alimentare.

Strategia de marketing si vanzari:

« Stabilirea unei identitdti puternice de marca, subliniind angajamentul fermei
fata de agricultura ecologica, durabilitate si comunitate.

« Implicarea clientilor prin ateliere educationale, tururi de ferma si campanii pe
retelele sociale.

Previziuni financiare:

« Venitul proiectat pe baza recoltelor, strategiei de stabilire a preturilor si
volumului vanzarilor.

« Bugetarea pentru inputurile agricole, achizitiile de echipamente, costurile cu
forta de munca si cheltuielile de marketing.

Strategia de crestere:

o Extinderea capacitdtii de productie prin achizitionarea de pamant,
diversificarea culturilor si tehnici de cultivare imbunatatite.

o Dezvoltarea de produse cu valoare adaugata, cum ar fi conserve organice,
muraturi s1 ierburi uscate pentru a creste fluxurile de venituri.

2. Plan de afaceri AgriTech Startup:
Prezentare generala a afacerii:
« Nume: CropSense Technologies
« Industrie: AgriTech

« Misiune: Sa ofere fermierilor informatii bazate pe date si solutii agricole de
precizie pentru a optimiza randamentul culturilor si eficienta resurselor.

Analiza pietei:

« A identificat o cerere tot mai mare de solutii tehnologice pentru a aborda
provocari precum schimbadrile climatice, deficitul de apa si deficitul de forta
de munca in agricultura.
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o A efectuat cercetari de piata pentru a intelege nevoile fermierilor, peisajul
competitiv si tendintele tehnologice.

Propunere de valoare:

« CropSense ofera o platformd integratd care combind tehnologia senzorilor,
analiza datelor si expertiza agronomica pentru a ajuta fermierii sa ia decizii
informate si sd imbunatateasca productivitatea fermei.

« Ofera informatii utile despre sanatatea solului, nutritia culturilor, programarea
irigatiilor si managementul ddunatorilor.

Model de afaceri:

o Model bazat pe abonament cu planuri de preturi pe niveluri bazate pe
dimensiunea fermei si nivelul de serviciu.

o Fluxuri suplimentare de venituri din servicii de consultanta, solutii
personalizate si acorduri de licenta.

Strategia de marketing si vanzari:

o Vizarea fermierilor prin targuri agricole, conferinte din industrie si
parteneriate cu asociatii agricole.

« Furnizarea de parcele demonstrative, programe pilot si teste gratuite pentru a
prezenta beneficiile tehnologiei CropSense .

Previziuni financiare:

« Cresterea estimata a veniturilor bazatd pe vanzarile de abonamente, ratele de
achizitie de clienti si extinderea pe noi piete geografice.

« Previziunea cheltuielilor de operare, a costurilor de cercetare si dezvoltare si
a cerintelor de investitii de capital.

Strategia de crestere:

« Imbunatatirea caracteristicilor si functionalititii produsului pe baza feedback-
ului clientilor si a progreselor tehnologice.

« Cresterea canalelor de distributie prin parteneriate strategice cu producatorii
de echipamente, furnizorii de inputuri si cooperativele agricole.

228



TF HERA

Trainifique

Aceste exemple ilustreaza modul in care planurile de afaceri de succes in agricultura
abordeaza oportunitatile de pe piata, ofera solutii inovatoare si contureaza strategii
de crestere si durabilitate.

Plan de afaceri pentru bijuterii artizanale
Prezentare generala a afacerii:

« Nume: Podoabe artizanale

« Industrie: bijuterii artizanale

« Misiune: Sa cream piese de bijuterii unice, artizanale, care sa inspire expresia
de sine si individualitatea.

Analiza pietei:

« A identificat o piatd in crestere pentru bijuterii realizate manual, determinata
de cererea consumatorilor pentru produse unice, artizanale.

« A efectuat cercetari de piata pentru a intelege preferintele consumatorilor,
tendintele si peisajul competitiv din industria de bijuterii.

Propunere de valoare:

« Artisan Adornments oferda o colectie curata de piese de bijuterii realizate
manual, realizate din materiale de Tnalta calitate, inclusiv argint sterling, pietre
pretioase si margele naturale.

« Fiecare piesa este realizatd meticulos de artizani priceputi, asigurand o calitate
exceptionala, maiestrie si atentie la detalii.

Model de afaceri:

« Vanzari directe catre consumatori prin intermediul unui site web de comert
electronic, piete de artizanat, targuri de artizanat si magazine pop-up.

« Distributie angro cédtre magazine de tip boutique, magazine de cadouri si
comercianti cu amanuntul de specialitate.

Strategia de marketing si vanzari:

« Stabilirea unei identitati puternice de brand centrata pe creativitate, maiestrie
sl autoexprimare.
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o Utilizarea platformelor de social media, cum ar fi Instagram si Pinterest,
pentru a prezenta produse, a interactiona cu clientii si a genera trafic catre site-
ul web.

« Parteneriat cu influenti, bloggeri si stilisti de moda pentru a promova Artisan
Ornments si a ajunge la noi audiente.

Previziuni financiare:

« Venitul proiectat pe baza previziunilor de vanzari, a strategiei de preturi si a
initiativelor de marketing.

o Bugetare pentru materiale, costuri de productie, dezvoltare site-uri web,
cheltuieli de marketing si cheltuieli operationale.

Strategia de crestere:

« Extinderea ofertelor de produse pentru a include colectii de sezon, bijuterii
personalizate si colaborari in editie limitatd cu alti artizani.

« Investitie in campanii de marketing digital, optimizare pentru motoarele de
cautare (SEO) si marketing prin e-mail pentru a stimula vanzarile online si a
creste vizibilitatea marcii.

« Explorarea oportunitatilor de expansiune internationald, parteneriate angro si
aliante strategice cu marci de moda si retaileri.

Concluzie:

Acest plan de afaceri contureaza abordarea strategicd pentru Artisan Adornments
pentru a infiinta s1 a dezvolta o afacere de succes cu bijuterii realizate manual.
Oferind produse unice, de Tnaltd calitate, construind o prezenta puternicd a marcii si
valorificand canalele de marketing digital, compania isi propune sa capteze cota de
piata si sa devind un lider de incredere in industria bijuteriilor artizanale.

Plan de afaceri de tip Floral Boutique
Prezentare generald a afacerii:
« Nume: Blossom Boutique

o Industrie: Vanzari de flori
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o Misiune: Sa oferim clientilor flori frumoase si proaspete si servicii
exceptionale pentru toate ocaziile.

Analiza pietei:

o A identificat o cerere constantd de flori proaspete, determinatd de ocazii
precum nunti, zile de nastere, aniversari si evenimente corporative.

« A efectuat cercetari de piata pentru a Intelege preferintele clientilor, ofertele
concurentilor si tendintele pietei in industria florala.

Propunere de valoare:

« Blossom Boutique ofera o selectie larga de flori proaspete, aranjamente florale
s1 buchete provenite de la cultivatori si angrosisti locali.

« Angajat sa ofere servicii personalizate, design floral expert si experiente
memorabile pentru clienti.

Model de afacerti:

« Magazin de vanzare cu amanuntul din caramida si mortar situat intr-o zona cu
trafic intens, cu trafic pietonal si vizibilitate.

« Serviciu de comanda si livrare online pentru clientii care prefera comoditatea
cumparaturilor de acasa.

« Servicii de abonament pentru clienti corporativi, organizatori de evenimente
si persoane fizice care au nevoie de aranjamente florale regulate.

Strategia de marketing si vanzari:

« Stabilirea unei prezente puternice de brand prin semnalizare, vitrine si decor
interior care reflecta estetica si stilul buticului.

« Implementarea unei strategii de marketing pe mai multe canale, inclusiv
publicitate pe retelele sociale, campanii de marketing prin e-mail si
parteneriate cu afaceri locale si planificatori de evenimente.

o Gazduieste ateliere, cursuri si evenimente pentru a interactiona cu
comunitatea, pentru a prezenta tehnici de design floral si pentru a atrage
potentiali clienti.

Previziuni financiare:
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Venitul proiectat pe baza previziunilor de vanzari, a valorilor medii ale
tranzactiilor si a fluctuatiilor sezoniere ale cererii.

Bugetare pentru achizitionarea de stocuri, chirie, utilitati, costuri cu
personalul, cheltuieli de marketing si cheltuieli generale.

Strategia de crestere:

Extinderea ofertelor de produse pentru a include produse suplimentare legate
de flori, cum ar fi plante, plante botanice, decor pentru casa si articole de
cadouri.

Diversificarea fluxurilor de venituri prin servicii suplimentare, cum ar fi
planificarea nuntilor si a evenimentelor, consultatii cu design floral si cutii de
abonament.

Investiti in sisteme de management al relatiilor cu clientii (CRM), programe
de loialitate si stimulente de recomandare pentru a construi loialitatea
clientilor si a repeta afaceri.

Concluzie:

Acest plan de afaceri contureaza abordarea strategica pentru Blossom Boutique
pentru a infiinta si a dezvolta o afacere de succes in vanzarea de flori. Oferind o
gama variata de flori proaspete, oferind servicii exceptionale si valorificand diverse
canale de vanzare si strategii de marketing, buticul 1si propune sa devina o destinatie
de incredere pentru clientii care cautd aranjamente florale frumoase pentru toate
ocaziile.
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5. Exemple de oportunitati de finantare

Romania 2024:
1. Start-Up Nation Romania 2024

in schita de buget pentru Ministerul Economiei, programul Start-Up Nation
Romania, care vizeaza stimularea Infiintarii intreprinderilor mici i mijlocii, propune
doar credite bugetare de 209,15 milioane lei. Aceste fonduri sunt alocate pentru plata
beneficiarilor din Start-Up Nation editia 2022. Schema bugetului de stat prevede
zero credite de angajament, adicd nu este alocat nimic de la bugetul de stat pentru

lansarea celei de-a IV-a editii a programului, respectiv SUN 2024.

In schimb, schita bugetara mentioneaza ci cea de-a patra editie a Start-Up Nation ar

putea fi lansata folosind fonduri europene:

,Editia 2022, aflata in stadiul de decontare si platd, se va inchide 1n 2024, iar editia
2024 va fi lansata 1n cadrul unor apeluri finantate din fonduri europene, iar masura

va fi adaptata in functie de conditiile programului european”.

Obiectivul programului ,,va fi stimularea antreprenoriatului si crearea de noi locuri
de munca, cu accent pe educatie, formare, mentorat, si va include cheltuieli eligibile

obligatorii precum voucherele de digitalizare”.

in primele trei editii ale programului Start-Up Nation au fost acordate companii

granturi de pana la 200.000 de lei.
2. Programul Femei Antreprenori 2024

Programul national multianual de dezvoltare a culturii antreprenoriale Tn randul
femeilor manageri din sectorul IMM-urilor va avea un buget de aproape 260
milioane lei, credite de angajament, si 50 milioane lei, credite bugetare. Creditele
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bugetare sunt fonduri alocate pentru plata companiilor castigatoare in editia 2022.
Creditele de angajament permit lansarea unei noi editii a programului Women

Entrepreneur si semnarea de contracte de finantare cu companii selectate.

Pana acum, prin Programul Femei Antreprenor, au fost acordate granturi de 200.000

de lei IMM-urilor cu cel putin o femeie asociatd majoritar.
3. Programul Comert-Servicii 2024

Programul de dezvoltare si modernizare a activitatilor de produse si servicii de piata
are un buget de 50 milioane lei, credite de angajament, si o suma egald de credite

bugetare.

Masura va stimula comertul online si digitizarea si va include cheltuieli eligibile

obligatorii, cum ar fi tichetele de digitalizare.

Programul Comert a fost bugetat in 2023, dar nu a fost lansat inca, desi procedura
oficiald a fost publicatd recent. Pentru editia din 2023, bugetul a fost stabilit la

74.500.000 lei, un numar estimat de beneficiari pentru 2023 fiind de 149.

Din aceste fonduri se asteaptd ca microintreprinderile si intreprinderile mici si
mijlocii (IMM-uri) din Romania sa primeasca o alocare financiara nerambursabila
de maximum 50% din valoarea cheltuielilor eligibile, dar care sa nu depaseasca
500.000 let din valoare. a unui credit de investitii contractat cu institutia de credit
partenera. Valoarea creditului de investitii solicitat prin programul pentru cheltuieli
eligibile este de minim 250.000 lei.

4. Microindustrializarea 2024

in mod similar, programul national multianual de microindustrializare are un buget
de 50 de milioane de lei, credite de angajament, si credite bugetare de 50 de milioane
de lei.
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La fel ca Comert-Servicii, Programul de Microindustrializare a fost bugetat in 2023,
dar nu a fost lansat inca, desi procedura sa a fost publicata recent. Pentru editia din
2023, bugetul a fost stabilit 1a 85.000.000 lei, un numar estimat de beneficiari pentru
2023 fiind de 170.

Programul de Microindustrializare prevede, de asemenea, maximum 50% din
valoarea cheltuielilor eligibile, dar care nu depaseste 500.000 lei din valoarea unui
credit de investitii contractat cu institutia de credit partenera. Valoarea creditului de
investitii solicitat prin programul pentru cheltuieli eligibile este de minim 250.000
lei.

oooooo

......

buget propus de 27,55 milioane lei Tn 2024.

Aceasta implicd granturi cuprinse intre 5.000 si1 200.000 EUR per companie.

economici cu activitate principald in industria prelucratoare prin activititi precum
implementarea si certificarea sistemelor de management al calitatii si/sau de mediu,
transfer tehnologic, precum si dezvoltarea activitatilor legate de principiile

economiei circulare.
6. Incubatoare de afaceri

Programul national multianual de infiintare si dezvoltare a incubatoarelor de afaceri

are un buget propus de 5 milioane de lei pentru anul 2024.

Schema va sprijini infiintarea de incubatoare de afaceri pentru studentii din
universitati In colaborare cu parteneri locali (autoritati publice si companii care
opereaza pe piata locald).
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7. Ajutoare pentru companiile de turism din statiunile balneare

de minimis pentru operatorii economici pentru modernizarea si dezvoltarea
statiunilor balneare si climatice are un buget propus de 15 milioane de lei pentru anul

2024.

Schema, care oferd un ajutor de maximum 200.000 EUR, sprijind investitii in
infrastructura turistica, balneara , culturala, sportiva si recreativa, inclusiv cheltuieli

de formare profesionald pentru personalul HORECA.
8. Granturi pentru companiile producatoare

Schema de ajutor de stat care vizeaza acordarea de granturi pentru investitii pentru
industria prelucratoare a propus credite de angajament de 1,15 miliarde lei si credite

bugetare de 55,45 milioane lei.

Schema de ajutor de stat, aprobata conform Hotararii Guvernului nr. 959/2022,
prevede subventii pentru investitii inifiale sau pentru investitia initiald care

favorizeaza o activitate economica.
9. Asistenta pentru economie circulara pentru companii

Programul pentru economie circulara pentru operatorii economici din industria
prelucratoare a propus credite de angajament de 33,43 milioane lei si credite

bugetare de 20 milioane lei in schita bugetului 2024.

Programul va oferi intreprinderilor selectate un ajutor de pand la 200.000 EUR
fiecare pentru a stimula investitiile si activitatile in tranzitia catre o economie

circulara.

10. Programul Construct Plus 2024 - Numai credite de angajament
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Programului Construct Plus 1 se aloca doar credite de angajament, in valoare totala
de 745 milioane lei, in schita bugetului 2024. Acest lucru se datoreaza faptului ca nu
este timp suficient pentru a lansa prima editie in 2023, asa cum a fost anuntat initial,

si se va deschide Tn 2024.

Creditele de angajament permit lansarea programului si semnarea contractelor de
finantare cu companii selectate. Pentru plati vor fi necesare credite bugetare, care
pot fi alocate prin rectificare bugetara in a doua jumatate a anului 2024 sau ulterior,

prin bugetul de stat pe 2025, in functie de ritmul de implementare al schemei.

in 2023, programul trebuia si aiba un buget de 149 de milioane de euro, insi ghidul
solicitantului de proiect a fost publicat abia pe 4 decembrie 2023, iar prima editie

Construct Plus este acum programata pentru 2024.

Prin acest program, producatorii de materiale de constructii vor putea accesa un
ajutor de stat regional nerambursabil de pana la 50 de milioane de euro fiecare pentru

investitii intr-o noud fabrica de productie din Romania.

Intensitatea maxima a ajutorului de stat va fi de 75%, adica societatea beneficiara va
trebui sa contribuie cu cel putin 25% la cheltuielile eligibile, plus toate cheltuielile
neeligibile. Intreprinderile mici si mijlocii (pana la 249 de angajati) vor beneficia de
intensitatea maxima a ajutorului de stat. In schimb, companiile mari (250 de angajati
si peste) vor primi ajutor de stat cu o intensitate cuprinsa intre 30% si 70%, in functie
de judetul de implementare a investitiilor. Astfel, marile companii vor trebui sa

contribuie cu mai multi bani pentru investitii.
11. Program de accelerare pentru IMM-uri

(in curand va fi anuntat)
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Croatia 2024 :

In Republica Croatia, a fost adoptat cadrul legal necesar care defineste regulile de
constituire si investire a fondurilor de capital de risc (VC) si de capital privat (PE).
Fondurile PE&VC asigurd finantarea necesara startup-urilor sub forma de capital pe

termen lung, pentru a le permite cresterea, dezvoltarea si succesul in afaceri.

Fondurile VC investesc in startup-uri aflate in faza de crestere/dezvoltare timpurie
sl expansiune, in timp ce fondurile PE investesc in capitalul propriu al altor companii
indiferent de stadiul de crestere/dezvoltare a companiilor in care fac cercetari. Un
sondaj realizat de compania de consultantd PwC din 2020 a aratat ca aproape 90%
dintre startup-uri functioneaza de cinci ani sau mai putin si au pana la zece angajati,
ceea ce indicd faptul ca ecosistemul startup-urilor din Croatia este incd in faza
timpurie de dezvoltare. Un total de 62% dintre startup-urile intervievate au primit o
investitie pentru dezvoltarea afacerii lor, 1ar 50% dintre acestea genereaza venituri.
Pentru a asigura surse adecvate de finantare pentru cresterea activitdtilor
antreprenoriale, Fondul European de Investitii (FEI) impreund cu HBOR au lansat
mai multe initiative pentru dezvoltarea pietei de capital de risc, care au avut ca
rezultat o crestere a numarului de fonduri PEVC in Croatia si investitiile crescute ale
acestora in startup-uri croate in ultimii ani. Fondurile PEVC au investit aproximativ
126 milioane EUR in ecosistemul startup-urilor croat in 2020, ceea ce a reprezentat
o crestere de 54% fata de 2019. De asemenea, a fost incurajator faptul ca peste 50%
din fonduri au fost investite in faza de dezvoltare si extindere a startup-urilor (faza
de crestere). ). Este de asteptat ca infiintarea PEVC, combinata cu cresterea activitatii
fondurilor strdine PEVC 1n Croatia, va contribui la cresterea in continuare a pietei
PEVC in 2021 si ca se pot astepta in mod justificat 30 pana la 50 de noi investitii in

startup-uri croate. Exemplele de succes de startup-uri croate ,,unicorn”, precum
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Infobip & Rimac Automobili, a caror valoare depdseste un miliard de USD, confirma

acest lucru.

Numeroase tari sunt concentrate pe dezvoltarea ecosistemului startup-urilor si
investesc eforturi considerabile pentru dezvoltarea lor mai rapida si succesul pe piata
(de exemplu, cadrul legal, mecanismele de finantare). Acest lucru se datoreaza
faptului ca startup-urile contribuie Tn mod semnificativ la nivelul de ocupare a fortei
de munca si la cresterea economiei intr-un sens mai larg. Pe de alta parte, multe tari
aflate n dezvoltarea ecosistemului startup-urilor vad o oportunitate de a accelera
cresterea si dezvoltarea, de a sdri peste cativa pasi si de a deveni relevante in

contextul global.

La sfarsitul anului 2020, compania de consultantda PwC Croatia a efectuat cercetari
privind adaptarea si transformarea startup-urilor din cauza circumstantelor pietei
cauzate de pandemia COVID-19. Cercetarea a fost realizatd sub forma unui
chestionar, la care au participat peste 100 de startup-uri. Analiza datelor colectate a
permis o perspectiva asupra tendintelor existente pe piata si a imbunatatit intelegerea
provocarilor viitoare. (Cercetare, 2020) Cercetarea mentionatd mai sus a ardtat ca

startup-ul croat ecosys-

tem este inca in faza timpurie de dezvoltare, tindnd cont de faptul ca aproape 90%

dintre startup-uri functioneaza de cinci ani sau mai putin si au pana la zece angajati.

Un total de 62% dintre startup-urile chestionate au primit o investitie pentru
dezvoltarea afacerii lor, iar 50% dintre acestea genereaza venituri. De asemenea,

cercetarea a aratat ca o parte semnificativa a startup-urilor (41%) au constientizat
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necesitatea transformarii modelului de afaceri si au adaptat produsele si serviciile la
noile circumstante emergente ale pietei. Faptul ca in ultimii ani s-a inregistrat o
crestere relativ semnificativa a numarului de startup-uri si investitii in startup-uri si
crearea unor mecanisme de sprijin este incurajator. Infiintarea de fonduri de capital
de risc cu sprijinul Fondului European de Investitii (FEI) si a capitalului privat si
disponibilitatea sporitd a granturilor din fondurile UE pentru activitati de cercetare
si dezvoltare au contribuit in continuare la dezvoltarea ecosistemului startup-urilor
din Republica Croatia. In 2020, Republica Croatia a primit primul siu unicorn,
compania Infobip, a carei valoare este estimata la peste un miliard de dolari SUA.
in plus, in 2020 a fost cea mai mare achizitie din ecosistemul startup-urilor croat de
pand acum - compania suedezad Stillfront, una dintre cele mai importante companii
de jocuri de noroc din lume, a cumparat startup-ul Nanobit pentru 125 de milioane
de euro. Potrivit datelor de la StartupBlink, Republica Croatia s-a clasat pe locul 39
dintre cele 200 de tari la scara globald de dezvoltare a ecosistemului startup-urilor

in 2020, imbunatatindu-si pozitia cu 11 locuri fatd de 2019. (Startup Blink, 2020).

Acest lucru aratd ca scena startup-urilor croata se dezvolta si devine din ce in ce mai
dinamicd. Evenimentele si conferintele de startup, al caror numar creste in fiecare
an, contribuie la aceasta tendinta. In acest context, trebuie evidentiate startup-urile
Infobip, Rimac Automobili, Nanobit, Infinum, Photomath, Agrivi etc., care cu
povestile lor de succes au contribuit la crearea unor stimulente suplimentare pentru

crearea si dezvoltarea ecosistemului startup-urilor.

Alaturi de alte startup-uri de succes care au fost fondate Tn ultimii cinci ani,
exemplele de mai sus sunt dovada modului in care este posibil sa se creeze un

ecosistem tehnologic in Republica Croatia. Cu toate acestea, succesul participantilor
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la acel ecosistem este inca afectat negativ de birocratia lenta si complexa, precum si

de reglementarile legale, care creeaza adesea obstacole pentru antreprenori.

Cu toate acestea, motive pentru un optimism suplimentar pot fi gasite si in faptul ca,
n perioada 2021-2027, Republica Croatia va avea 22 de miliarde EUR disponibile
de la bugetul UE, ca parte a Planului de redresare si rezilienta (un instrument al UE
al urmatoarea generatie) si Cadrul Financiar Multianual 2021-2027. Este de asteptat
ca planurile operationale pentru utilizarea acestor fonduri sd sprijine inovarea si
transformarea digitald a economiei croate si sd consolideze relatiile si cooperarea
startup-urilor cu companiile croate in contextul transformarii digitale. Sondajul PwC
Croatia arata ca majoritatea startup-urilor (89%) au pana la 10 angajati, ceea ce
indica faptul ca majoritatea participantilor la sondaj se afla inca in faza initiala a
ciclului de viatd al startup-urilor. Se stie cd aceastd faza initiala a afacerii, in care
modelul si strategia de afaceri sunt inca in curs de dezvoltare, aduce cel mai mare
risc de esec si reprezintd pentru multi faza cheie a supravietuirii. (Failory, 2020).
Mai mult, 48% dintre startup-uri au declarat ca au un fondator, iar 43% au doi sau
trei fondatori. Faptul ca majoritatea startup-urilor din Republica Croatia au un singur
fondator poate limita si mai mult capacitatea startup-urilor de a atrage investitori.
Investitorii vad startup-urile cu un singur fondator printr-un risc crescut de investitie.
Rezultatul pentru doi sau trei fondatori este in conformitate cu indicatorii UE, unde
numarul mediu de fondatori per startup este de 2,5, care este alegerea preferata de

majoritatea investitorilor atunci cand investesc in startup-uri (Steigertahl et al, 2018).

Startup-urile din Republica Croatia functioneaza si sunt reprezentate in aproape toate
sectoarele economiei. Pe baza rezultatelor cercetarii, 13% dintre startup-uri creeaza
solutii software de afaceri pentru companii, in timp ce 9% dintre startup-uri se ocupa
cu aplicarea tehnologiilor avansate in medicina (MedTech), precum si cu comertul
electronic. Daca aceste rezultate sunt puse in contextul UE, concluzia este ca este o
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structura similard. Cercetarile la nivelul UE indica faptul ca 99% dintre startup-uri,
indiferent de sectorul 1n care isi desfasoara activitatea, sunt angajate in furnizarea de
anumite solutii online. De asemenea, desi un sector precum dezvoltarea de software
este cel mai reprezentat (19%), noile startup-uri se infiinteaza si in subsectoare care
au primit cea mai mare atentie in ultimii ani, si anume sectorul financiar si
tehnologiile de mediu. Aproximativ o treime dintre startup-urile din Republica
Croatia (34%) au un produs sau serviciu dezvoltat si acum colecteaza feedback de
la piata pentru a-l adapta in continuare. Pe de alta parte, 50% dintre startup-uri sunt
in faza de comercializare, ceea ce inseamna ca genereaza deja venituri, iar unele
dintre ele chiar realizeaza profit (32%). Peste 57% dintre startup-uri declara ca
produsul sau serviciul lor este folosit de companii mari, ceea ce indica un mare
potential de cooperare intre startup-uri si aceste companii. Piata principala pentru
startup-uri pentru a achizitiona clienti/utilizatori este UE (44%) si Republica Croatia
(29%). Peste 54% dintre acestia au declarat ca genercaza peste 80% din veniturile
lor pe aceste piete. Rezultatele cercetarii au aratat ca majoritatea startup-urilor

vizeaza piata UE si cea croata Tn urmatoarele 12 luni. Cativa intentioneaza sa opereze

si pe pietele din SUA (13%) si Europa de Sud-Est (12%).

Motivul pentru care startup-urile croate se concentreaza pe piata UE poate fi legat si
de nivelul scazut al investitiilor disponibile, care in stadiile incipiente pot fi
insuficiente pentru a patrunde pe piete precum SUA. O analiza ulterioara aratd ca
startup-urile din Republica Croatia au primit investitii in principal din fonduri de risc
(37%) si organizatii interne sau internationale sub forma de granturi (31%).
Investitiile acceleratoare in startup-uri s-au ridicat la 13%, iar business angels 4%.

Fonduri de la fondatori, familiile si prietenii acestora (3F)

s-au ridicat la doar 3%, precum si fonduri din fonduri UE. Sursele de finantare in
UE sunt diferite. Cea mai mare pondere (29%) este investitd de business angels,
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capitalul de risc reprezintd 26%, in timp ce finantarea in masa prin platforme de
crowdfunding este folosita de 18% dintre startup-uri. Granturile nu sunt o sursa atat
de comuna de finantare. Toate cele de mai sus confirma faptul cd in Republica
Croatia exista mai putine fonduri disponibile pentru finantarea startup-urilor avand
in vedere nevoile, precum si faptul ca majoritatea startup-urilor se afla in stadiile

incipiente de dezvoltare.

(Cercetare, 2020).

O serie de analize indica faptul ca intreprinderile mici si mijlocii croate, in special
cele inovatoare si cu un grad mai mare de risc (intreprinderi nou infiintate,
intreprinderi in faze de crestere acceleratd sau in ramuri de activitate propulsive) sau
cele care opereaza in sectoare cu rate mai mici. de rentabilitate, se confruntd cu
provocarea de a gasi surse adecvate de finantare din cauza pietei de capital de risc
insuficient dezvoltate si a dominatiei surselor traditionale de finantare. Din acest

motiv, HBOR a lansat mai multe initiative pentru

dezvoltarea pietei de capital de risc, pentru a asigura resurse adecvate pentru a ajuta
la cresterea activitatilor antreprenoriale. FEI implementeaza instrumentul financiar
Fondul de capital de risc ESI. Acest instrument financiar vizeaza etapele anterioare
de investitii pentru antreprenorii inovatori din sectoarele tehnologice cu potential
ridicat de crestere, In special in acele sectoare identificate in Strategia de Specializare
Inteligentd a Republicii Croatia. Intr-un proces competitiv, prin Apelul public de
exprimare a interesului pentru selectia managerului Fondului de capital de risc ESIF
din iunie 2018, FEI a selectat ca administrator de fond Fil Rouge Capital, care va

investi 42 milioane EUR in ntregul spectru. a antreprenorilor start-up, de la cea mai
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timpurie etapa de incubare, prin accelerare si, in final, pana la etapa de crestere si

expansiune externa.

FRC2 Croatia Partners SCSp este un fond de capital de risc inceput partial din
instrumente financiare ESIF prin cooperare cu FEI. Fondul este administrat de
societatea de administrare FRC2 GP S.a rl Unul dintre investitorii fondului este

HBOR, dar nu participa la selectia companiilor in care investeste fondul.

Fondul este format din doud componente:

(@) un program de accelerare dedicat start-up-urilor inovatoare care au doar o idee

de afaceri (Startup School) sau un prototip (Accelerator) si
(b) investitii de capital propriu (VC).

destinat companiilor care opereaza deja si au primii clienti si care au trecut deja de
stadiul incipient de dezvoltare. Sumele investitiilor in companii individuale depind
de nivelul de dezvoltare si variaza de la 10.000 EUR prin ,,Scoala Start-up” pana la
1 milion EUR prin investitii in capital de risc. Fondul investeste in companii din
Republica Croatia care au inovatia si dorinta de succes necesare, in cele mai
Incipiente etape de dezvoltare. Acceleratorul are la dispozitie peste 9 milioane EUR,
in timp ce partea VC se ridica la aproximativ 33 milioane EUR. Prima generatie de
Startup School si Accelerator a inceput in septembrie 2019. fonduri si co-investire
Tmpreuna cu fonduri si investitori privati in conditiile pietei. HBOR nu a participat
la selectia fondurilor si oportunitatilor de co-investitie, dar in calitate de partener
local al FEI este disponibil sa ofere sprijin local companiilor de management care
doresc sa-si sporeasca prezenta in Republica Croatia. Fondurile pentru aceste

investitii sunt destinate companiilor mici si mijlocii si cu capitalizare medie (panad la
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3.000 de angajati), indiferent de sectorul in care 1si desfagoara activitatea, care nu se
afla in stadiile initiale de dezvoltare, care au fost infiintate in Republica. din Croatia
si care is1 desfasoard majoritatea activitatilor in Republica Croatia si/sau care vor
incepe operatiuni pe termen lung in Republica Croatia cu investitiile planificate,

angajand un numar semnificativ de lucratori. (HBOR, 2020).

Potentialul ecosistemului startup-urilor croat de a face un pas nainte si de a se
pozitiona mai bine pe pietele globale exista cu siguranta, iar exemplele de succes de
startup-uri a caror valoare depaseste un miliard USD confirma acest lucru. Pentru ca
acest potential sd creeze o valoare addugatda mai semnificativd pentru intreaga
economie in viitor, este necesar sa se elaboreze mecanisme de sprijin suplimentare.
De asemenea, analiza situatiei din Republica Croatia in perioada 2015-2020 arata o

tendintd de crestere a nivelului investitiilor in startup-uri, precum si

ca o crestere a numarului de fonduri active de capital de risc.

Germania 2024:

1. ,,Capital de finantare” al Camerei Muncii si Protectiei Sociale, in special

pentru femeile inregistrate ca someri.

« Asistentd de finantare pe o perioada de 6 luni la nivelul indemnizatiei

lunare de somaj plus 300 EUR.
« Certificat de somaj pe o perioada de 150 de zile.
o Acordarea celor 300 EUR suplimentari pentru o perioada prelungita de

pana la 9 luni.
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2. START-majuscule. Programul JOB-Office

« Pentru anumite categorii de femei care beneficiaza de ajutor social,
capitalul necesar demardrii unei afaceri poate fi prelungit cu pana la 24

de luni.

« Femelii antreprenoare i se asigura asigurare medicald in perioada de

primire a ajutorului social.

3. Fonduri speciale pentru femeile din mediul rural 3.1. Fonduri acordate

prin Autoritatea Administrativa a Regiunii Saxonia
« Asistentd de pana la 8.000 EUR.
« Contributie proprie 10%.
« In zone/localitati cu mai putin de 10.000 de locuitori.

« Numai pentru activitatile antreprenoriale desfdsurate ca activitate

principala.

3.1 Fonduri pentru cursuri de antreprenoriat prin Banca Nationald a Regiunii

Saxonia (SAB)

o Pentru cursurile legate de activitdti antreprenoriale desfasurate in

primul rand.

o Cursuri pe o perioada cuprinsd intre 2 si 5 zile pentru infiintarea de

companii/start-up-uri (maxim 400 EUR/zi).

o Cursuri pe o perioada cuprinsd intre 5 si 10 zile pentru preluarea

companiilor/start-up-urilor (maximum 500 EUR/zi).

o Cursuri de baza de antreprenoriat.
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3.2 Premii pentru antreprenoriat pentru femei - Banca Nationala a Regiunii Saxonia

(SAB)

Pentru activitdtile antreprenoriale desfasurate ca activitate principala.
1.320 EUR/luna plus incd 300 EUR pentru o perioada de 6 luni.
Grant suplimentar de 900 EUR pentru incd 9 luni.

Bonus de 140 EUR/luna pentru sprijinirea cresterii copilului.

4. Fonduri nationale speciale

4.1. BAFA — Fonduri de know-how pentru tineri antreprenori

Asistenta financiard acordatd pentru perioada de dupa infiintarea start-
up-ului pentru consiliere in probleme financiare, de resurse umane si

organizatorice.

Finantare la o rata de 80%. Maximum 3.200 EUR pentru start-up-uri
(infiintate cu mai putin de 2 ani in urma) si maxim 2.400 EUR pentru

firmele deja infiintate (incepand cu al treilea an de activitate).

4.2 START (www.kfw.de)

Finantare pentru investitii si mijloace fixe.

Se aplica fondatorilor si intreprinderilor mici care functioneaza de mai

putin de 5 ani.

Pentru proiecte de pana la un volum de finantare de 125.000 EUR (din
care 50.000 EUR pentru mijloace fixe).

Termenul creditului intre 5 si 10 ani.

Cerere credit prin banca proprie.
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5. Finantare speciala din regiunea Saxonia 5.1. Microcredite prin Banca

Nationald de Dezvoltare a Saxonia (SAB)

Italia 2024

Finantare pentru investitii si mijloace fixe.

Fie inainte de infiintare, fie ca firma nou infiintatd pana la 5 ani de la

data infiintarii.
Dobanda scazuta pentru credit de pana la 20.000 EUR.

Cererea de credit se depune direct la Banca Nationala de Dezvoltare a

Saxiei (SAB).
Este obligatoriu minimum 20% capital propriu.

Premisa: activitatea economica ca activitate principald si desfasurarea

afacerilor in Regiunea Administrativa Saxonia.

Italia ofera diverse oportunitati de finantare pentru startup-uri, de la programe

guvernamentale la investitori privati. lata cateva cai pentru finantarea startup-urilor

n ltalia;

1. Granturi si subventii guvernamentale:

Invitalia : agentia guvernamentald italiana Invitalia ofera diverse
stimulente si subventii pentru afaceri, inclusiv pentru startup-uri.
Aceasta include finantarea pentru inovare, dezvoltare si crearea de

locuri de munca. Verificati programele lor pentru oportunitati specifice.
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2. Programe de finantare UE:

« [talia beneficiaza de programe de finantare ale Uniunii Europene care
vizeaza promovarea dezvoltarii economice si sociale. Startup-urile pot
explora fonduri UE care sprijinda inovarea, cercetarea si

antreprenoriatul.
3. Ingerii italieni pentru crestere (IAG):

o IAG este o retea de business angels care investeste In startup-uri
italiene. Ele ofera finantare, mentorat si oportunitati de creare de retele

pentru a ajuta startup-urile sa se dezvolte.
4. Firme de capital de risc:

« Mai multe firme de capital de risc din Italia se concentreaza pe investitii
n startup-uri. Exemplele includ P101, United Ventures si 360 Capital
Partners. Aceste firme oferd de obicei finantare in schimbul capitalului

propriu.
5. Reteaua Italiana Business Angels (IBAN):

« IBAN este o retea de investitori privati care investesc in startup-uri in
stadiu incipient si cu potential ridicat. Antreprenorii 1si pot prezenta
ideile investitorilor individuali sau pot participa la retele de investitori

ngeri.
6. Smart&Start Italia:

« Aceasta este o initiativd a Ministerului Dezvoltarii Economice pentru a
sprijini startup-urile inovatoare. Ofera contributii financiare startup-

urilor selectate pentru dezvoltarea de proiecte inovatoare.
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/. Imprumuturi bancare si finantare:

« Imprumuturile bancare traditionale si optiunile de finantare sunt
disponibile pentru startup-uri din Italia. Bancile pot oferi produse

specifice, adaptate pentru intreprinderile mici si mijlocii (IMM-uri).
8. Platforme de Equity Crowdfunding:

« Platforme precum Crowdcube si Seedrs opereaza in Italia, permitand
startup-urilor sa stranga fonduri oferind capital propriu unui numar

mare de investitori.
9. Incubatoare si acceleratoare:

« Alaturarea incubatoarelor sau acceleratoarelor de startup poate oferi nu
numai finantare, ci si mentorat, creare de retele si alte resurse. Cateva

exemple includ H-FARM, LVenture Group si PoliHub .
10.Districtul Fintech:

« Startup-urile Fintech pot explora oportunitdti prin Fintech District, o
initiativd care sprijind inovatia in sectorul tehnologiei financiare,

oferind acces la resurse si potentiali investitori.
11.Concursuri si premii:

« Participarea la competitii si premii pentru startup poate aduce nu numai
vizibilitate, ci si ofera premii in bani sau oportunitati de investitii. Fiti
cu ochii pe evenimente precum Premiul Italian pentru Inovatie si alte

competitii specifice industriei.
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6. Sfaturi si trucuri

Inceperea unei cariere in antreprenoriat poate fi o cédldtorie interesanta si plind de

satisfactii.

Iata cateva sfaturi si trucuri concepute special pentru femeile care se aventureaza

Tn antreprenoriat :
1. Sfaturi generale si trucuri
1. Construiti o retea de asistenta:
Inconjurati-va de o retea de sprijin de mentori, consilieri si colegi antreprenori.

Alaturati-va unor grupuri sau retele de femei antreprenori pentru a intra n legatura

CU persoane care au aceleasi idei.
2. Investeste in educatie si abilitati:

Investeste continuu 1n invatarea si dobandirea de noi abilitati legate de afacerea ta.
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Participati la ateliere, conferinte si cursuri online pentru a fi la curent cu tendintele

din industrie.
3. Tncrederea este cheia:

Ai incredere in tine si 1n abilitatile tale. Increderea poate fi un atu puternic in

antreprenoriat.
Imbritiseazi-ti punctele forte unice si foloseste-le in avantajul tau.
4. Stabiliti obiective realiste:
Stabiliti obiective clare si realizabile pe termen scurt si lung pentru afacerea dvs.

Impartiti obiectivele mai mari in sarcini mai mici si usor de gestionat pentru a va

urmari progresul.
5. Educatie financiara:
Dezvoltati o intelegere puternica a managementului financiar pentru afacerea dvs.

Monitorizati fluxul de numerar, bugetarea si proiectiile financiare pentru a asigura

durabilitatea.
6. Imbritiseazi esecul ca o oportunitate de invatare:
Priviti esecurile ca oportunitati de a invata si de a creste.

Analizati esecurile, identificati lectiile si folositi-le pentru a va imbunatati strategia

de afaceri.
7. Retea strategic:

Participati la evenimente de networking pentru a intra in legitura cu potentiali

clienti, parteneri si investitori.
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Folositi atat platformele online, cat si offline pentru a vd extinde reteaua

profesionala.
8. Echilibru intre viata si profesie:

Prioritizeaza echilibrul dintre viata profesionald si viata privatd pentru a evita

epuizarea.
Stabiliti limite si alocati timp pentru bunastarea personala si familie.
9. Subliniaza-ti perspectiva unica:

Perspectiva ta unica ca femeie poate fi un punct forte in afaceri. Imbratiseaza

diversitatea si foloseste-o in avantajul tau.

Evidentiati modul in care afacerea dvs. se adreseaza nevoilor si preferintelor unui

public divers.
10.Cautati si acceptati ajutor:

Nu va fie teama sa ceri ajutor atunci cand este nevoie.

Colaborati cu altii si luati in considerare parteneriate care va pot consolida afacerea.
11.Rdmaneti rezistent:

Antreprenoriatul vine cu provocari. Dezvoltati rezilienta pentru a depasi obstacolele.

Invata din esecuri si continud si mergi inainte cu o mentalitate pozitiva.
12.Adaptati-va la schimbare:

Fi1 adaptabil si deschis la schimbare. Peisajul afacerilor este dinamic, iar

flexibilitatea este cruciald pentru succes.

Imbrdtisati noile tehnologii si tendinte care va pot aduce beneficii afacerti.
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Amintiti-va, fiecare calatorie antreprenoriald este unicd. Aveti rabdare, ramaneti
dedicat viziunii dvs. si bucurati-va de procesul de construire si dezvoltare a afacerii

dvs.

2. Sfaturi si trucuri pentru construirea de afaceri §i startup-uri de succes:

1. Viziune clard si misiune:

Definiti o viziune si o misiune clard pentru afacerea dvs. Aceasta va va ghida

deciziile si actiunile.
2. Cunoaste-ti piata:

Efectuati cercetdri de piatd amanuntite pentru a intelege publicul tintd, concurentii

si tendintele din industrie.
3. Propunere de valoare unica (UVP):

Articuleaza clar ceea ce diferentiaza produsul sau serviciul tdu de concurenta.

Concentrati-va pe propunerea dvs. unica de valoare.

4. Plan de afacert:

Creati un plan de afaceri detaliat care sa sublinieze obiectivele, strategiile si

proiectiile financiare.
5. Abordare centrata pe client:

Prioritizati nevoile si satisfactia clientilor. Un client fericit este mai probabil sa

devina unul loial.

6. Adaptabilitate:
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Fii adaptabil la schimbarile de pe piatd. Ramaneti flexibil si deschis pentru a va

ajusta strategiile.
7. Construieste o echipa puternica:

Inconjurati-va de o echipa talentata si dedicata. O afacere de succes este construita

pe punctele forte ale oamenilor sai.
8. Comunicare efectiva:

Comunicati clar cu echipa dvs., clientii si partile interesate. Comunicarea eficienta

este esentiala pentru succes.
9. Management financiar:

Urmareste cu atentie finantele tale. Efectuati un buget intelept, gestionati fluxul de

numerar si luati decizii financiare informate.
10.Imbratiseaza tehnologia:

Folositi tehnologia pentru a eficientiza operatiunile, a imbunatéti productivitatea si

a ramane competitiv.
11.Inoveaza constant:

Incurajeaza o cultura a inovatiei in cadrul organizatiei tale. Rd@maneti inainte,

imbratisand noile tehnologii si idei.
12.Strategii de marketing:

Elaborati un plan de marketing solid. Utilizati diverse canale, inclusiv marketing

digital, pentru a ajunge la publicul tinta.

13.Retea si parteneriate:
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Construiti retele profesionale puternice. Colaboreaza cu alte afaceri si formeaza

parteneriate strategice.
14.Accent pe calitate:

Prioritizeaza calitatea produselor sau serviciilor tale. O reputatie puternica pentru

calitate poate duce la loialitatea clientilor.
15.De gestionare a timpului:

Gestionati-va eficient timpul si prioritizati sarcinile. Timpul este o resursa valoroasa

n antreprenoriat.
16.Monitorizati si analizati datele:

Utilizati analiza datelor pentru a monitoriza performanta, comportamentul clientilor

si tendintele pietei. Luati decizii bazate pe date.
17.Conformarea legala:

Asigurati-vd cd afacerea dvs. respectd toate legile si reglementarile relevante.

Solicitati consiliere juridicd atunci cand este necesar.
18.Feedback-ul clientului:

Cautati si apreciati in mod activ feedbackul clientilor. Folositi-l pentru a va

imbunatati produsele, serviciile si experienta generald a clientilor.
19.Invatare continua:

Rémaneti la curent cu evolutiile din industrie si Tmbunatatiti-va in mod continuu

abilitatile. Invitarea este un proces pe tot parcursul vietii.

20.Persistenta si rezistenta:

256



TF HERA

Trainifique

Antreprenoriatul implicd provocari. Rdmai perseverent, rezistent si invatd din

esecurl.

Amintiti-va, construirea unei afaceri de succes necesitd timp si efort. Ramai

concentrat pe obiectivele tale, fii adaptabil si cauta in mod continuu modalitati de a

te imbunatati si de a inova.

3. A deveni o femeie antreprenor de succes implica o combinatie de abilitati,
mentalitate si strategii. Iata citeva sfaturi si trucuri care va vor ajuta in

calatoria dvs. antreprenoriala:
1. Crede in tine:
 Cultivati Increderea 1n sine si credeti in abilitatile tale de antreprenor.

« Imbratisati-va punctele forte si talentele si nu va fie teama sa va asumati

riscuri g1 sd va urmariti obiectivele.
2. Stabiliti obiective clare:

« Definiti-va viziunea pe termen lung si stabiliti obiective specifice, realizabile,

care sa va ghideze calatoria.

« Impartiti-va obiectivele in pasi mai mici si realizabili si creati o foaie de

parcurs pentru succes.

3. Construiti o retea de suport puternica:
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+ Inconjurati-va de mentori, consilieri si alte femei antreprenoare de succes care

va pot oferi indrumare, sprijin si inspiratie.

« Cautati oportunitati de creare de retele pentru a va conecta cu persoane care

au aceleasi idei si pentru a construi relatii reciproc avantajoase.
4. Dezvoltati-va abilitatile:

« Investeste continuu in dezvoltarea ta personald si profesionala prin dobandirea

de noi abilitati, cunostinte si expertiza.

« Ramaneti informat despre tendintele din industrie, informatiile despre piata si

tehnologiile emergente relevante pentru afacerea dvs.
5. imbritisati adaptabilitatea:

« Fiti dispus sa@ va adaptati si sd pivotati ca raspuns la conditiile in schimbare

ale pietet, nevoile clientilor si presiunile competitive.
« Ramaneti agil si deschis la minte si fiti dispus sa invatati din esecuri si esecuri.
6. Prioritizeaza auto-ingrijirea:

« Faceti din ingrijirea de sine o prioritate pentru a va mentine bunastarea fizica,

mentald s1 emotionala.

« Practicati atentia, faceti exercitii regulate si asigurati-vd cd va odihniti

suficient si relaxati-va pentru a evita epuizarea.
7. Delegati si colaborati:

« Recunoaste-ti punctele tari si punctele slabe si delega altora sarcini care sunt

n afara expertizei tale.
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« Construiti o echipd puternica de indivizi talentati care va impartasesc viziunea

si va completeaza abilitatile.
8. Fii rezistent:

o Antreprenoriatul poate fi o provocare, asa cd cultivati rezistenta si

perseverenta pentru a depasi obstacolele si esecurile.

« Ramai concentrat pe obiectivele tale, mentine o atitudine pozitiva si nu pierde

niciodatd din vedere pasiunea si scopul tau.
9. Incurajeaza o mentalitate de crestere:

« Adoptd o mentalitate de crestere caracterizatd de dorinta de a invata, de a te

adapta si de a creste din experiente.

« Imbratisati esecul ca pe o oportunitate de crestere si priviti provocarile ca

trepte spre succes.
10. Avocati-va pentru dvs.:
« Avocati-va pentru dvs., ideile si afacerea dvs. cu Incredere si asertivitate.

« Negociati pentru ceea ce meritati, fie ca este vorba de finantare, parteneriate

sau oportunitati de crestere.
11. Dati tnapoi si platiti inainte:

« Platiti-1 inainte prin sprijinirea si indltarea altor femei antreprenoare prin

mentorat, retele si colaborare.

« Folositi-va platforma si influenta pentru a promova diversitatea, echitatea si

incluziunea in antreprenoriat.
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Urménd aceste sfaturi si trucuri, va puteti imputernici sa deveniti o femeie

antreprenor de succes si sd aveti un impact pozitiv in lumea afacerilor.

4. Conducerea unei afaceri rurale de succes necesitd o abordare unica datorita
provocarilor si oportunititilor distincte prezente in zonele rurale. Iata cateva
sfaturi si trucuri pentru a va ajuta sa construiti si sa dezvoltati o afacere rurala

de succes:
1. intelegeti piata dvs. locali:

o Efectuati o cercetare de piatda amanuntitd pentru a intelege nevoile,

preferintele si comportamentul de cumparare al comunitatii dvs. locale.

o Identificati lacunele de pe piatd si oportunitatile de inovare sau

produse/servicii de nisa care raspund cererii locale.
2. Profita-ti comunitatea:

« Construiti relatii puternice cu rezidentii, afacerile si organizatiile locale pentru

a stabili incredere si sprijin pentru afacerea dvs.

« Participati la evenimente comunitare, sponsorizari si parteneriate pentru a

creste vizibilitatea si a promova bundvointa.
3. Imbratiseaza identitatea rurala:

o Subliniati calitatile unice si farmecul vietii rurale in experienta dvs. de

branding, marketing si client.

« Prezentati produse, mostenire si traditii din surse locale pentru a atrage clientii

care apreciaza autenticitatea si durabilitatea.
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4. Ofera experiente unice:

« Creati oferte experientiale, cum ar fi tururi de ferma, ateliere sau activitati

agroturistice pentru a atrage vizitatori si pentru a genera venituri suplimentare.

« Valorificati frumusetea naturala si oportunitatile de recreere disponibile Tn

zonele rurale pentru a crea experiente memorabile pentru clienti.
5. Investeste in prezenta online:

« Creati un site web profesional si utilizati platformele de social media pentru a

ajunge la clientii dincolo de zona dvs. locala.

« Oferiti servicii de comanda si livrare online pentru a va extinde baza de clienti

si pentru a oferi confort locuitorilor din mediul rural.
6. Diversificati fluxurile de venituri:

o Explorati mai multe fluxuri de venituri, cum ar fi vanzarile de produse,
servicii, evenimente si parteneriate pentru a reduce riscurile si a maximiza

potentialul de venit.

« Luati in considerare produse/servicii cu valoare addugatd sau oferte sezoniere
pentru a va completa activitatea de bazd si pentru a genera venituri

suplimentare.
7. Acordati prioritate serviciului clienti:

« Oferiti servicii exceptionale pentru clienti si atentie personalizata pentru a

construi loialitatea clientilor si recomandari verbale.

« Asculta feedback-ul clientilor si adapteaza-ti ofertele in functie de nevoile si

preferintele acestora.
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8. Optimizati eficienta operationala:
« Rationalizati operatiunile si optimizati utilizarea resurselor pentru a reduce

costurile si a imbunatati profitabilitatea.

« Investeste in tehnologie si automatizare acolo unde este posibil pentru a creste

eficienta fara a sacrifica calitatea sau autenticitatea.
9. Promovarea durabilitatii:

o Implementati practici durabile in operatiunile dvs., cum ar fi eficienta

energeticd, reducerea deseurilor si gestionarea mediului.

o Comunicati-va angajamentul fatd de sustenabilitate pentru a atrage

consumatorii constienti de mediu si pentru a va diferentia afacerea.
10. Ramai rezistent si flexibil:

« Adaptati-va la conditiile in schimbare ale pietei, fluctuatiile sezoniere si

provocarile neprevazute, ramanand flexibil si agil Tn abordarea dvs. de afaceri.

« Ramaneti rezistenti si perseverati prin obstacole, stiind cd comunitatile rurale

prospera adesea cu resurse $i sprijin comunitar.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti construi o afacere rurald de succes care nu
numai ca prospera financiar, ci si contribuie pozitiv la comunitatea si economia

locala.

5 Crearea unui plan de marketing eficient este esentiala pentru a ajunge si a
implica publicul tintd, pentru a stimula vanzarile si pentru a va dezvolta
afacerea. Iata citeva sfaturi si trucuri pentru a va ajuta sa dezvoltati un plan
de marketing de succes:
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1. Cunoaste-ti publicul:

o Efectuati cercetari de piatd pentru a intelege demografiile, interesele,

preferintele si comportamentul de cumparare ale publicului tinta.

« Creati persoane detaliate de cumparator pentru a reprezenta diferite segmente

ale pietei dvs. tinta si adaptati-va strategiile de marketing in consecinta.
2. Stabiliti obiective clare:

« Definiti obiective specifice, madsurabile, realizabile, relevante si limitate Tn
timp (SMART) pentru eforturile dvs. de marketing, cum ar fi cresterea
gradului de cunoastere a marcii, generarea de clienti potentiali sau stimularea

vanzarilor.
3. Alegeti canalele potrivite:

« Selectati canale de marketing care se aliniaza cu publicul tinta si cu obiectivele
de afaceri, fie ca este vorba de social media, marketing prin e-mail, marketing
de continut, optimizare pentru motoarele de cautare (SEO), publicitate cu

plata-pe-clic (PPC) sau canale offline, cum ar fi evenimente si presa scrisa .
4. Dezvoltati mesaje convingatoare:

« Creati mesaje convingatoare care rezoneaza cu nevoile, valorile si aspiratiile
publicului tinta.

o Comunicati clar propunerea dvs. unicd de vanzare (USP) si evidentiati
beneficiile produselor sau serviciilor dvs. pentru a va diferentia de concurenti.

5. Creati continut valoros:

« Dezvoltati continut de Tnalta calitate care educa, distreaza sau inspira publicul
si abordeaza punctele dure sau provocarile acestora.
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o Utilizati o combinatie de formate de continut, cum ar fi postari pe blog,
videoclipuri, infografice, studii de caz si continut generat de utilizatori pentru

a va implica publicul pe diferite canale.
6. Implementati branding consecvent:

« Mentineti branding coerent pe toate canalele de marketing si punctele de
contact, inclusiv site-ul dvs. web, profilurile de retele sociale, comunicarile

prin e-mail si campaniile de publicitate.

« Folositi elemente coerente ale marcii, cum ar fi sigle, culori, fonturi si mesaje
pentru a consolida recunoasterea marcii si pentru a construi increderea cu

publicul dvs.
7. Utilizati date si analize:

o Urmariti si analizati indicatorii cheie de performanta (KPI) pentru a masura

eficacitatea eforturilor dvs. de marketing si pentru a lua decizii bazate pe date.

« Utilizati instrumente precum Google Analytics, informatii despre retelele
sociale si sisteme de management al relatiilor cu clientit (CRM) pentru a

aduna informatii utile si pentru a va optimiza strategiile de marketing.
8. Interactioneaza cu publicul tau:

« Promovati interactiuni si relatii semnificative cu publicul dvs. prin implicarea
in retelele sociale, buletine informative prin e-mail, comunitdti online si

canale de asistentd pentru clienti.

o« Incurajati continutul, recenziile si marturiile generate de utilizatori pentru a

construi dovezi sociale si credibilitate pentru marca dvs.
9. Testati si repetati:
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o Testati continuu diferite tactici, mesaje si canale de marketing pentru a

identifica ceea ce rezoneaza cel mai bine cu publicul dvs.

« Utilizati testarea si experimentarea A/B pentru a va rafina strategiile si a

optimiza performanta in timp.
10. Alocati bugetul cu intelepciune:

« Alocati-va bugetul de marketing strategic, concentrandu-va pe canale si tactici
care ofera cea mai mare rentabilitate a investitiei (ROI) pentru obiectivele dvs.

de afaceri.

« Monitorizati si ajustati alocarea bugetului pe baza datelor de performanta si a

modificarilor din dinamica pietei.

Incorporand aceste sfaturi si trucuri in planul dvs. de marketing, puteti crea o foaie
de parcurs strategicd pentru a ajunge si a implica in mod eficient publicul tinta,

pentru a stimula cresterea si pentru a va atinge obiectivele de afaceri.

6. Dezvoltarea unui plan de vanzari robust este esentiald pentru stimularea
cresterii veniturilor si atingerea obiectivelor de afaceri. Iata cateva
sfaturi si trucuri pentru a va ajuta sa creati un plan de vanzari eficient:

1. Intelegeti-va piata si clientii:
« Efectuati cercetari de piata pentru a identifica tendintele, peisajul competitiv

si oportunitatile de crestere.

« Dezvoltati personalitati detaliate ale cumparatorilor pentru a intelege nevoile
publicului tintd, punctele dureroase, motivatiile si comportamentul de

cumparare.
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2. Stabiliti obiective clare de vanzari:

« Definiti obiective de vanzari specifice, masurabile, realizabile, relevante si

limitate Tn timp (SMART) aliniate cu obiectivele dvs. de afaceri.

« Impartiti obiectivele n etape mai mici pentru a urmari progresul si a asigura

responsabilitatea.
3. Identificati strategiile si tacticile cheie de vanzari:

« Determinati cele mai eficiente strategii si tactici de vanzari pentru a ajunge la

publicul tinta si pentru a va atinge obiectivele de vanzari.

« Luati in considerare strategii precum vanzarile directe, parteneriatele de canal,

inbound marketing, outbound prospecting, upselling si cross-selling.
4. Dezvoltati procese si fluxuri de lucru de vanzari:

« Creati procese si fluxuri de lucru standardizate de vanzari pentru a va ghida
echipa de vanzari prin fiecare etapd a ciclului de vanzari, de la generarea de

clienti potentiali pana la incheierea de oferte.

o Definiti roluri si responsabilitati clare pentru fiecare membru al echipei si
stabiliti protocoale de comunicare pentru a asigura o colaborare fara

probleme.
S. Investeste in instruire si dezvoltare in vanzari:

o Oferiti instruire cuprinzatoare in vanzdri si oportunitati de dezvoltare
profesionald continua pentru a va echipa echipa de vanzari cu abilitdtile,

cunostintele si instrumentele de care au nevoie pentru a reusi.

« Oferiti coaching, mentorat si feedback pentru a ajuta reprezentantii de vanzari
sd 151 imbunatdteasca continuu performanta.
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6. Utilizati tehnologia si instrumentele de vanzari:

« Implementati instrumente de activare a vanzarilor, sisteme de management al
relatiilor cu clientii (CRM) si alte tehnologii de vanzari pentru a eficientiza

procesele, a urmari performanta si a optimiza eficienta.

o Utilizati capabilitatile de analiza si raportare a datelor pentru a obtine
informatii despre tendintele de vanzari, comportamentul clientilor si valorile

de performanta.
7. Concentrati-va pe construirea de relatii si experienta clientilor:

« Prioritizeaza construirea de relatii puternice cu potentialii si clientii bazate pe

incredere, integritate si intelegere reciproca.

o Oferiti servicii exceptionale pentru clienti si asistentd pe tot parcursul
procesului de vanzari si nu numai pentru a stimula loialitatea si a repeta

afacerile.
8. Creati garantii de vanzari convingatoare:

o Dezvoltati garantii de vanzari de inalta calitate, inclusiv prezentari, brosuri,
studii de caz si demonstratii de produse, pentru a comunica eficient

propunerile de valoare si pentru a raspunde nevoilor clientilor.

o Personalizati garantia de vanzari pentru diferite persoane de cumparator si

etape ale ciclului de vanzari pentru un impact maxim.
9. Implementati stimulente de vanzari si recompense:

« Proiectati programe de stimulare, bonusuri si recompense pentru a motiva i

stimula membrii echipei de vanzari pentru a-si atinge si depasi obiectivele.
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« Recunoasteti si sarbatoriti realizarile individuale si ale echipei pentru a

stimula o culturd pozitiva a vanzarilor si pentru a stimula motivatia.

10. Monitorizati si masurati performanta:

k] b

« Stabiliti indicatori cheie de performantd (KPI) pentru a urmari performanta
vanzarilor, cum ar fi ratele de conversie, viteza pipelinei, dimensiunea medie

a tranzactiilor si durata ciclului de vanzari.

« Analizati 1n mod regulat datele de vanzari si valorile de performanta pentru a
identifica zonele de imbundtétire si pentru a lua decizii bazate pe date pentru

a optimiza strategiile de vanzari.

Incorporand aceste sfaturi si trucuri in planul dvs. de vanzari, va puteti imputernici
echipa de vanzari sa interactioneze eficient cu clientii potentiali, sd incheie oferte si

sa stimuleze cresterea veniturilor pentru afacerea dvs.

/. sfaturi si trucuri pentru efectuarea unei analize eficiente de piata:

1. Definiti-va obiectivele : definiti clar scopul analizei dvs. de piatd. Lansati un

produs nou, va extindeti pe o noud piata sau evaluati concurenta?

2. Identificati-va piata tinta : determinati cine sunt clientii dvs. ideali pe baza
datelor demografice, psihografice, comportament si nevoi. Segmentati-va

piata in grupuri distincte pentru a Intelege mai bine preferintele acestora.

3. Adunati date : colectati atat date primare, cat si date secundare. Datele

primare provin din interactiuni directe cu clientii prin sondaje, interviuri sau
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focus grupuri. Datele secundare includ rapoarte din industrie, studii de

cercetare de piata si statistici guvernamentale.

4. Analizati concurentii : studiati-va concurentii pentru a le ntelege punctele
forte, punctele slabe, strategiile si pozitionarea pe piata. Identificati golurile
din piata pe care le puteti valorifica si zonele in care va puteti diferentia

ofertele.

5. Evaluati tendintele pietei : rdmaneti la curent cu tendintele din industrie,
progresele tehnologice, schimbdrile de reglementare si preferintele
consumatorilor. Analizati modul in care aceste tendinte va pot afecta afacerea

si adaptati-va strategiile in consecinta.

6. Analiza SWOT : Efectuati o analiza SWOT (puncte forte, puncte slabe,
oportunitdti, amenintari) pentru a evalua capacitatile interne ale afacerii dvs.
si factorii externi de piata. Utilizati aceastd analiza pentru a identifica zonele

de avantaj competitiv si provocdrile potentiale.

7. Utilizati instrumente si tehnici : utilizati instrumente si tehnici de cercetare
de piata, cum ar fi sondaje, grupuri de focalizare, analiza datelor si ascultarea

retelelor sociale pentru a aduna informatii si a va valida constatarile.

8. Validati constatarile : validati-va constatdrile prin mai multe surse si
perspective pentru a asigura acuratetea si fiabilitatea. Cautati feedback de la

clienti, experti din industrie si parti interesate interne.

9. Ramaneti agili : conditiile pietei se pot schimba rapid, asa ca ramaneti
flexibili si adaptabili in abordarea dvs. de analizd a pietei. Monitorizati-va si

actualizati-va in mod continuu constatdrile pentru a ramane in fruntea curbei.
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10.Informatii actionabile : traduceti analiza de piatd in perspective actionabile
sl recomandari strategice. Folositi aceste informatii pentru a informa procesul
de luare a deciziilor, dezvoltarea de produse, strategiile de marketing si

initiativele de crestere a afacerii.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti efectua o analiza cuprinzatoare a pietei care
ofera informatii valoroase si informeaza luarea deciziilor strategice pentru afacerea

dvs.

8. Iata cateva sfaturi si trucuri pentru un management eficient al resurselor

umane:

1. Comunicare clara : Asigurati canale de comunicare deschise si transparente
intre management si angajati. Comunicati clar politicile, procedurile si

asteptarile companiei pentru a promova un mediu de lucru pozitiv.

2. Dezvoltarea angajatilor : Investeste in programe de formare si dezvoltare a
angajatilor pentru a imbunatati abilitatile, cunostintele si satisfactia Tn munca.

Oferiti oportunitati de crestere si avansare in cadrul organizatiei.

3. Managementul performantei : implementati un sistem de evaluare a
performantei care ofera feedback regulat si recunoastere pentru realizarile
angajatilor. Stabiliti obiective si obiective SMART (specifice, masurabile,
realizabile, relevante, limitate in timp) pentru a alinia performanta individuala

Ccu obiectivele organizationale.

4. Echilibrul dintre viata profesionala si viata privata : promovati echilibrul
dintre viata profesionald si viata privatd, oferind aranjamente flexibile de

munca, programe de wellness si politici de concediu. Incurajati angajatii sa-si
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acorde prioritate bunastarii si sa mentina un echilibru sanatos intre munca si

viata privata.

5. Achizitia si retinerea talentelor : Dezvoltati strategii eficiente de recrutare
si retinere pentru a atrage si retine talentele de top. Folositi o combinatie de
canale de recrutare, cum ar fi forumuri de locuri de munca, retelele sociale,

recomandari si retele, pentru a ajunge la un grup divers de candidati.

6. Diversitate si incluziune : promovati o cultura la locul de munca diversa si
incluziva, care apreciaza si respectd diferentele. Promovati initiativele de
diversitate si incluziune, cum ar fi formarea in diversitate, grupurile de
afinitate si programele de mentorat, pentru a crea un sentiment de apartenenta

pentru toti angajatii.

7. Rezolvarea conflictelor : Dezvoltati strategii si procese de solutionare a
conflictelor pentru a aborda conflictele si disputele la locul de munca intr-un
mod corect si in timp util. Incurajeaza dialogul deschis si medierea pentru a

rezolva conflictele Tnainte ca acestea sa escaladeze.

8. Implicarea angajatilor : implementati initiative pentru a creste implicarea si
moralul angajatilor, cum ar fi activitati de formare a echipei, programe de
recunoastere si evenimente de apreciere a angajatilor. Solicitati feedback de
la angajati si luati in considerare sugestiile acestora pentru a Tmbunatati

satisfactia la locul de munca.

9. Tehnologia HR : Utilizati solutiile tehnologice HR, cum ar fi sistemele de
informatii despre resurse umane (HRIS) si sistemele de urmarire a
solicitantilor (ATS), pentru a eficientiza procesele de HR, pentru a automatiza

sarcinile administrative si pentru a imbunatati eficienta.
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10.Conformitate si aspecte juridice : Raméneti la curent cu legile,
reglementdrile si cerintele de conformitate relevante pentru industria si locatia
dvs. Asigurati-va ca politicile si practicile de resurse umane sunt conforme cu

legile locale, statale si federale pentru a reduce riscurile legale.

uuuuu

procedurile si practicile de HR pe baza feedback-ului, bunelor practici si
nevoilor de afaceri in schimbare. Rdmaneti la curent cu tendintele din
industrie si practicile emergente de resurse umane pentru a ramane competitiv

pe piata.

Prin implementarea acestor sfaturi si trucuri, puteti gestiona eficient resursele umane
ale organizatiei dvs., puteti atrage si retine talentele de top si puteti crea o cultura

pozitiva si productiva la locul de munca.

9. sfaturi si trucuri pentru un management eficient al afacerii:

1. Stabiliti obiective si obiective clare : definiti obiective specifice, mdsurabile,
realizabile, relevante si limitate in timp (SMART) pentru afacerea dvs.
Stabiliti obiective clare pentru a va ghida actiunile si pentru a masura

progresul catre atingerea obiectivelor dvs.

2. Dezvoltati un plan strategic : creati un plan strategic care subliniaza
misiunea, viziunea, valorile si obiectivele pe termen lung ale afacerii dvs.
Identificati strategiile si initiativele cheie pentru a obtine o crestere durabila si

un avantaj competitiv.
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3. Delegati responsabilitati : Delegati sarcini si responsabilitati unor membri
capabili ai echipei pentru a le imputernici si pentru a va elibera timp pentru

luarea deciziilor strategice si dezvoltarea afacerii.

4. Stabiliti canale de comunicare eficiente : promovati canale de comunicare
deschise si transparente in cadrul organizatiei dvs. Incurajati feedback-ul

regulat, colaborarea si schimbul de cunostinte intre membrii echipei.

5. Monitorizati indicatorii cheie de performanta (KPI) : Identificati si
urmariti indicatorii cheie de performanta (KPI) care sunt esentiali pentru
succesul afacerii dvs. Monitorizati KPI-urile in mod regulat si utilizati

informatii bazate pe date pentru a lua decizii informate.

6. Gestionati finantele cu intelepciune : dezvoltati si mentineti un sistem de
management financiar solid. Creati bugete, urmariti cheltuielile si gestionati
eficient fluxul de numerar pentru a asigura stabilitatea financiara si

sustenabilitatea.

7. Construieste o echipa puternica : investeste in recrutarea, formarea si
retinerea talentelor de top. Construiti o echipd diversa si calificatd care va
impartaseste viziunea si valorile si care se angajeazd sa obtina succesul in
afaceri.

8. Imbritisati inovatia si adaptabilitatea : promovati o culturi a inovatiei si a
imbunititirii continue in cadrul organizatiei dvs. Imbritisati noile tehnologii,
procese si modele de afaceri pentru a ramane competitiv pe o piatd In

schimbare rapida.

9. Gestionati riscurile In mod proactiv : identificati riscurile potentiale si

dezvoltati strategii de gestionare a riscurilor pentru a le atenua. Ramaneti
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vigilenti si proactivi in abordarea riscurilor pentru a va proteja afacerea de

potentialele amenintari si intreruperi.

10.Concentrati-va pe satisfactia clientilor : plasati clientii in centrul strategiei
dvs. de afaceri. Ascultati-le feedback-ul, raspundeti-le nevoilor si depuneti
eforturi pentru a oferi produse si servicii exceptionale care le depasesc

asteptarile.

11.Construiti relatii puternice : cultivati relatii puternice cu clientii, furnizorii,
partenerii s1 alte pdrti interesate. Investeste In construirea increderii,
colabordrii si respectului reciproc pentru a promova parteneriate pe termen

lung si succes in afaceri.

12.Ramaneti rezistent si flexibil : fiti pregatit sa va adaptati la conditiile in
schimbare ale pietei, tendintele emergente si provocdrile neasteptate.
Réamaneti rezistent, flexibil si agil in abordarea dvs. de management al

afacerii.

Prin implementarea acestor sfaturi si trucuri, va puteti gestiona eficient operatiunile
de afaceri, puteti stimula cresterea si puteti obtine succes pe termen lung intr-un

mediu de afaceri competitiv.

10.A deveni un CEQO de succes necesita o combinatie de abilitati de
conducere, viziune strategica si tehnici eficiente de management. Iata

cateva sfaturi si trucuri pentru a va ajuta sa excelati in rolul de CEO:

1. Conduceti cu viziune si scop : dezvoltati o viziune clara pentru viitorul
companiei dvs. si comunicati-o eficient pentru a inspira $i motiva echipa.
Aliniati-va viziunea cu valorile s1 misiunea organizatiei pentru a crea un

sentiment de scop.
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2. Stabiliti obiective si prioritati clare : stabiliti obiective si prioritati strategice
pentru a ghida cresterea si directia organizatiei dvs. Impartiti obiectivele in

pasi realizabili si comunicati-le Tn mod clar echipei dvs.

3. Construiti o echipa puternica : inconjurati-va de oameni talentati care va
impartasesc viziunea si valorile. Angajati, dezvoltati si imputerniciti angajati

pasionati, motivati si aliniati cu obiectivele companiei.

4. Delegati eficient : delegati sarcini si responsabilitati membrilor capabili ai
echipei, avand incredere in ei pentru a obtine rezultate. Concentrati-va pe

activitati de mare valoare care va valorifica abilitatile si expertiza in calitate

de CEO.

5. Comunicati deschis si transparent : promovati o culturd a comunicarii
deschise si a transparentei in cadrul organizatiei dvs. Mentineti angajatii
informati cu privire la obiectivele companiei, provocdrile si deciziile pentru a

construi incredere si implicare.

6. Conduceti prin exemplu : conduceti prin exemplu si demonstrati integritate,
rezistentd si responsabilitate in actiunile dvs. Fii un model pentru echipa ta si

intruchipeaza valorile si comportamentele pe care le astepti de la ceilalti.

7. Imbratisati inovatia si adaptabilitatea : rdimaneti in fruntea curbei adoptand
inovatia si adaptandu-va la schimbarile din piatd si industrie. Incurajeaza
creativitatea, experimentarea si imbundtatirea continud in cadrul organizatiei

tale.

8. Concentreaza-te pe executie si rezultate : prioritizeazd executia si

rezultatele prin stabilirea unor standarde inalte de performanta si tindndu-te

275



TF HERA

Trainifique

pe tine si pe altii responsabili. Monitorizati progresul cdtre obiective si ajustati

strategiile dupa cum este necesar pentru a obtine rezultatele dorite.

9. Cautati invatare si dezvoltare continua : investiti in propria dezvoltare
personala si profesionald ca CEO. Rdmaneti informat cu privire la tendintele
din industrie, cele mai bune practici si strategiile de leadership prin lectura,

relatii si oportunitati de invatare.

10.Construiti relatii puternice : cultivati relatii puternice cu clientii, angajatii,
investitorii si alte parti interesate. Ascultati activ, cautati feedback si ardtati

apreciere pentru contributia lor la succesul companiei.

11.Ramaneti rezistent si optimist : acceptati provocarile si esecurile ca
oportunitdti de crestere si invatare. Ramaneti rezistent, optimist si concentrat

pe solutii, chiar si in fata adversitatii.

12.Echilibrati increderea cu umilinta : Demonstrati incredere in deciziile si
abilitatile dvs. de conducere, dar ramaneti umili si deschisi la feedback.
Recunoaste-ti limitarile si cere sfatul de la mentori si consilieri atunci cand

este necesar.

Prin aplicarea acestor sfaturi si trucuri, va puteti imbunatati eficienta ca CEO si va
puteti conduce organizatia catre un succes mai mare in mediul de afaceri competitiv

de astazi.

11.Crearea unui plan financiar solid este cruciald pentru succesul si
sustenabilitatea oricarei afaceri. Iata cateva sfaturi si trucuri pentru a va

ajuta sa dezvoltati un plan financiar bun:

1. Stabiliti obiective financiare clare : definiti obiective financiare specifice,

masurabile, realizabile, relevante si limitate in timp (SMART) pentru afacerea
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dvs. Aceste obiective ar putea include tinte de venituri, marje de profit,

reducerea cheltuielilor sau randamentul investitiilor.

2. Cunoasteti-va costurile : intelegeti costurile fixe si variabile, inclusiv
cheltuielile generale, costurile de productie si cheltuielile de operare. Efectuati
o analizd amanuntitd pentru a identifica oportunitdtile de economisire a

costurilor si pentru a va optimiza cheltuielile.

3. Creati proiectii realiste ale veniturilor : estimati venitul asteptat pe baza
cercetarilor de piata, previziunilor de vanzari, date istorice si repere din
industrie. Fiti conservatori in proiectiile dvs. si luati in considerare

potentialele fluctuatii ale cererii sau ale conditiilor pietei.

4. Elaborati o prognoza a fluxului de numerar : estimati-va intrarile si iesirile
de numerar lunar sau trimestrial pentru a anticipa nevoile de numerar ale
afacerii dvs. si pentru a va asigura o lichiditate suficientd. Monitorizati-va
fluxul de numerar in mod regulat si ajustati-va planurile dupa cum este necesar

pentru a mentine un flux de numerar pozitiv.

5. Gestionati eficient capitalul de lucru : optimizati-va gestionarea capitalului
de lucru prin echilibrarea conturilor de incasat, a conturilor de platit si a
nivelurilor de stoc. Implementati strategii pentru a accelera intrarile de
numerar, pentru a minimiza intarzierile la platd si pentru a reduce stocul in

€Xxces.

6. Diversificati fluxurile de venituri : explorati oportunititile de a va
diversifica fluxurile de wvenituri prin oferirea de produse sau servicii
complementare, tintirea unor noi segmente de clienti sau extinderea pe noi
piete. Acest lucru poate ajuta la reducerea dependentei de o singura sursa de
venit si la atenuarea riscurilor.
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7. Alocati resursele cu intelepciune : Alocati-va resursele financiare in mod
strategic pentru a prioritiza initiativele cu impact ridicat care se aliniaza cu
obiectivele dvs. de afaceri. Investeste Tn domenii care stimuleaza cresterea,
inovatia si crearea de valoare pe termen lung, reducand in acelasi timp

cheltuielile inutile.

8. Planificati pentru situatii neprevazute : anticipati potentialele riscuri si
incertitudini care ar putea afecta performanta dvs. financiara, cum ar fi
recesiunile economice, schimbarile de reglementare sau cheltuielile
neprevazute. Elaborati planuri de urgenta si rezervati rezerve pentru a atenua

aceste riscuri si pentru a asigura continuitatea activitatii.

9. Monitorizati indicatorii cheie de performantd (KPI) : identificati si
urmariti valorile financiare cheie si indicatorii de performanta esentiali pentru
succesul afacerii dvs., cum ar fi marja brutd, marja de profit net, rentabilitatea
investitiei (ROI) si raportul datorie-capital propriu. Utilizati acesti KPI-uri

pentru a va evalua sanatatea financiara si pentru a lua decizii informate.

10.Cautati sfaturi profesionale : Luati in considerare consultarea cu experti
financiari, cum ar fi contabili, consilieri financiari sau consultanti de afaceri,
pentru a obtine informatii si indrumari valoroase in dezvoltarea planului
dumneavoastra financiar. Acestia va pot oferi expertiza si perspectiva pentru

a va ajuta sd luati decizii informate si sd va optimizati strategiile financiare.

11.Examinati si ajustati regulat : revizuiti-va in mod regulat planul financiar si
performanta in raport cu obiectivele si proiectiile dvs. Identificati variatiile,
analizati cauzele fundamentale si ajustati-vd planurile si strategiile in
consecintd pentru a ramane pe drumul cel bun si pentru a va atinge obiectivele

financiare.
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Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti crea un plan financiar cuprinzator care va
sprijina obiectivele de afaceri, va optimizeaza resursele si va pozitioneaza afacerea

pentru succes pe termen lung.

12.Gestionarea eficienta a finantelor unei companii este cruciald pentru
succesul si sustenabilitatea acesteia. Iata citeva sfaturi si trucuri pentru

a va ajuta sa gestionati eficient finantele companiei dvs.:

1. Creati un buget : elaborati un buget cuprinzator care sa prezinte veniturile si
cheltuielile asteptate pentru perioada urmatoare. Examinati si ajustati in mod
regulat bugetul dupa cum este necesar pentru a asigura alinierea la obiectivele

si obiectivele dvs. financiare.

2. Urmariti cheltuielile : monitorizati indeaproape cheltuielile companiei dvs.
st clasificati-le in mod corespunzator. Utilizati software de contabilitate sau
instrumente de management financiar pentru a urmari cheltuielile in timp real

si pentru a identifica domeniile Tn care costurile pot fi reduse sau optimizate.

3. Gestionati fluxul de numerar : mentineti un flux de numerar sanatos prin
monitorizarea fluxurilor de numerar de intrare si de iesire in mod regulat.
Implementati strategii pentru a accelera intrarile de numerar, cum ar fi oferirea
de reduceri pentru plati anticipate si amanarea iesirilor de numerar atunci cand

este posibil pentru a imbunatati lichiditatea.

4. Controlul costurilor : identificati oportunitatile de a controla costurile si de
a Tmbunatati eficienta in intreaga organizatie. Analizati-va structura
costurilor, negociati cu furnizorii pentru conditii mai bune si implementati

masuri de reducere a costurilor fara a sacrifica calitatea sau productivitatea.
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Estimarea veniturilor : dezvoltati previziuni realiste ale veniturilor bazate
pe tendintele pietei, datele istorice si proiectiile vanzarilor. Examinati si
actualizati in mod regulat previziunile de venituri pentru a reflecta schimbarile

in conditiile pietei sau circumstantele afacerii.

Gestionati cu intelepciune datoria : Daca compania dvs. are obligatii de
datorie, gestionati-le in mod responsabil, efectuand plati la timp si evitand
acumularea inutild de datorii. Dezvoltati un plan de rambursare a datoriilor si
acordati prioritate datoriilor cu dobanda mare pentru a reduce costurile cu

dobanzile in timp.

Construiti fonduri de urgenta : puneti deoparte rezerve sau fonduri de
urgenta pentru a acoperi cheltuieli neasteptate sau crize economice. Urmariti-
va sa mentineti o rezerva de numerar echivalenta cu cheltuielile de operare in
valoare de cateva luni pentru a oferi o plasd de sigurantd financiard pentru

afacerea dvs.

Investeste strategic : Alocati fondurile companiei dvs. strategic pentru a
genera profituri pe termen lung si pentru a maximiza valoarea pentru actionari.
Luati in considerare oportunitdtile de investitii care se aliniaza cu strategia
dvs. de afaceri si toleranta la risc, cum ar fi extinderea pe noi piete sau

investitia in cercetare si dezvoltare.

Ramaneti conform : asigurati-va conformitatea cu reglementarile financiare,
legile fiscale si cerintele de raportare relevante pentru industria si locatia dvs.
Rémaneti informat cu privire la modificarile reglementarilor si solicitati
sfaturi profesionale, dacd este necesar, pentru a evita penalizarile sau

problemele legale.
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10.Cautati sfaturi profesionale : Luati in considerare consultarea cu consilieri
financiari, contabili sau consultanti de afaceri pentru a obtine informatii si
indrumari de specialitate in gestionarea finantelor companiei dvs. Acestia pot
oferi sfaturi valoroase, pot identifica riscurile potentiale si va pot ajuta sa luati

decizii informate pentru a va optimiza performanta financiara.

11.Examinati regulat : Efectuati revizuiri financiare periodice si evaluari ale
performantei pentru a evalua starea financiara a companiei dvs. si pentru a va
atinge obiectivele. Utilizati indicatori cheie de performanta (KPI) si metrici
financiare pentru a urmari performanta, a identifica tendintele si a lua decizii

bazate pe date.

Prin implementarea acestor sfaturi si trucuri, puteti gestiona eficient finantele
companiei dvs., va puteti optimiza resursele si va puteti pozitiona afacerea pentru

succes si crestere pe termen lung.

13.Efectuarea de investitii poate fi o strategie cheie pentru construirea
bogatiei si atingerea obiectivelor financiare. Iata cateva sfaturi si trucuri

pentru a va ajuta sa luati decizii inteligente de investitii:

1. Stabiliti obiective clare : definiti-va obiectivele de investitii, fie ca este vorba
de economisirea pentru pensie, cumpararea unei locuinte sau generarea de
venituri pasive. A avea obiective clare va va ghida strategia de investitie si

toleranta la risc.

2. Educati-va : luati-va timp pentru a va educa despre diferite optiuni de
investitii, clase de active si piete financiare. Intelegeti riscurile si rentabilitatea

potentiala asociate cu fiecare investitie inainte de a lua orice decizie.
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3. Diversificati-va portofoliul : raspanditi-va investitiile in diferite clase de
active, industrii si regiuni geografice pentru a reduce riscul si pentru a va
imbunatati sansele de a obtine profituri consistente in timp. Diversificarea

poate ajuta la atenuarea pierderilor in timpul recesiunilor pietei.

4. Incepeti devreme si investiti in mod regulat : timpul petrecut pe piata este
crucial pentru maximizarea puterii de a cumula randamentele. Incepeti si
investiti cat mai curand posibil si contribuiti in mod regulat la portofoliul dvs.

de investitii, chiar daca este vorba de sume mici.

5. Cunoaste-ti toleranta la risc : Evalueaza-ti toleranta la risc si orizontul de
investitie inainte de a lua orice decizie de investitie. Luati in considerare
factori precum varsta, situatia financiara, obiectivele de investitii si nivelul de

confort cu volatilitatea.

6. Intelegeti taxele si costurile de investitie : fiti constienti de taxele si costurile
asociate cu diferite produse de investitii, cum ar fi comisioanele de
administrare, comisioanele si ratele de cheltuieli. Alegeti optiuni de investitii

cu costuri reduse ori de cate ori este posibil pentru a va maximiza profiturile.

7. Ramaneti informat : rdmaneti informat cu privire la tendintele economice,
evolutiile pietei si modificdrile reglementédrilor privind investitiile.
Monitorizati-va in mod regulat investitiile si ajustati-va strategia dupa cum

este necesar, in functie de conditiile pietei in schimbare.

8. Evitati cronometrarea pietei : Incercarea de a cronometra piata prin
prezicerea fluctuatiilor pe termen scurt poate fi riscanta si adesea duce la
rezultate slabe ale investitiilor. In schimb, concentreazi-te pe o strategie de
investitii pe termen lung bazata pe obiectivele tale financiare si pe toleranta la
risc.
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9. Luati In considerare implicatiile fiscale : fiti atenti la implicatiile fiscale ale
deciziilor dvs. de investitii. Intelegeti cum sunt impozitate diferitele tipuri de
investitii si luati in considerare strategii de investitii eficiente din punct de

vedere fiscal, cum ar fi investitia in conturi avantajoase din punct de vedere

fiscal, cum ar fi IRA sau 401(Kk)s.

10.Cautati sfaturi profesionale : luati in considerare solicitarea de sfaturi de la
consilieri financiari sau de la profesionisti in investitii, mai ales dacd nu
sunteti sigur unde sa investiti sau cum sa construiti un portofoliu diversificat.
Un consilier calificat va poate oferi indrumari personalizate in functie de

circumstantele si obiectivele dumneavoastra individuale.

11.Ramaneti disciplinat si rabdator : Investitia necesita disciplina si rabdare.
Evitati sa luati decizii impulsive bazate pe fluctuatiile pe termen scurt ale
pietei sau pe reactiile emotionale. Respectati strategia dvs. de investitii pe

termen lung si raméneti concentrat asupra obiectivelor dvs.

12.Examinati si reechilibrati-va portofoliul : revizuiti-vd in mod regulat
portofoliul de investitii pentru a va asigura ca ramane aliniat cu obiectivele
dvs. de investitii si cu toleranta la risc. Reechilibrati-va portofoliul periodic

pentru a va realinia alocarea activelor si pentru a mentine diversificarea.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti lua decizii de investitii informate si puteti
construi un portofoliu complet de investitii care va ajuta sa va atingeti obiectivele

financiare n timp.

14. Implementarea practicilor de sustenabilitate intr-o companie nu este

benefica numai pentru mediu, ci si pentru succesul afacerii pe termen
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lung. Iata cateva sfaturi si trucuri pentru integrarea sustenabilitatii in

compania dvs.:

1. Stabiliti obiective clare de durabilitate : definiti obiective de sustenabilitate
specifice si masurabile pentru compania dvs., cum ar fi reducerea emisiilor de
carbon, minimizarea deseurilor sau cresterea eficientei energetice. Asigurati-

va ca aceste obiective se aliniaza cu valorile si obiectivele companiei dvs.

2. Efectuati un audit de sustenabilitate : evaluati practicile curente ale
companiei dvs. si identificati domeniile in care puteti Tmbunatati
sustenabilitatea. Aceasta poate include evaluarea consumului de energie,
generarea de deseuri, consumul de apa, practicile lantului de aprovizionare si

multe altele.

3. Implicati angajatii : promovati o cultura a durabilitatii in rdndul angajatilor
dvs. educéndu-i despre importanta durabilitatii si implicandu-i Tn procesul de
luare a deciziilor. Incurajati ideile si initiativele angajatilor pentru a stimula

inovatia si participarea.

4. Implementati practici durabile : implementati practici durabile pe parcursul
operatiunilor dvs., cum ar fi reducerea consumului de energie, reciclarea si
compostarea deseurilor, utilizarea materialelor ecologice si promovarea

optiunilor de transport durabil pentru angajati.

5. Investiti in energie regenerabila : luati in considerare investitiile In surse de
energie regenerabild, cum ar fi energia solara sau eoliand, pentru a reduce
amprenta de carbon a companiei dvs. si dependenta de combustibilii fosili.

Explorati oportunitdti de imbunatatire a eficientei energetice si stimulente.
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6. Optimizati lantul de aprovizionare : colaborati cu furnizorii si partenerii
pentru a imbunatati sustenabilitatea lantului dvs. de aprovizionare. Acordati
prioritate furnizorilor care adera la practici durabile si reduc emisiile legate de

transport prin aprovizionarea locala ori de cate ori este posibil.

7. Reduceti, reutilizati, reciclati : adoptati principiile de reducere, reutilizare si
reciclare pe parcursul operatiunilor dvs. Minimizati generarea de deseuri prin
utilizarea materialelor durabile si reciclabile, implementand strategii de

reducere a deseurilor si promovand initiative de reciclare.

8. Masurati si urmariti progresul : stabiliti indicatori cheie de performanta
(KPI) pentru a masura performanta de sustenabilitate a companiei dvs. in
timp. Urmariti valori precum emisiile de carbon, utilizarea apei, ratele de
deviere a deseurilor si eficienta energetica pentru a monitoriza progresul si a

identifica domeniile de imbunatatire.

9. Comunicati-va eforturile : comunicati In mod transparent eforturile
dumneavoastrd de sustenabilitate partilor interesate, inclusiv angajatilor,
clientilor, investitorilor si comunitatii in general. Evidentiati realizarile,
impartdsiti povesti de succes si implicati partile interesate in cdlatoria dvs. de

sustenabilitate.

10.Rdmaneti informat si adaptati-va : rdmaneti informat cu privire la
tendintele emergente Tn materie de durabilitate, reglementarile si cele mai
bune practici relevante pentru industria dvs. Evaluati si adaptati-va in mod
continuu strategia de durabilitate pentru a aborda provocarile si oportunitatile

in evolutie.

11.Colaborati cu partenerii : Colaborati cu colegii din industrie, agentii
guvernamentale, organizatii non-profit si alte parti interesate pentru a
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impartdsi cunostintele, resursele si cele mai bune practici pentru promovarea

obiectivelor de sustenabilitate Tn mod colectiv.

12.Conduceti prin exemplu : Demonstrati leadership in domeniul durabilitétii
prin integrarea principiilor de sustenabilitate in misiunea, viziunea si valorile
de baza ale companiei dvs. Fiti un avocat al sustenabilitatii atat in cadrul

companiei dvs., cat si in industria dvs. in ansamblu.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti integra sustenabilitatea in operatiunile
companiei dvs., puteti Tmbunatati reputatia marcii dvs., puteti reduce costurile si

puteti contribui la un viitor mai durabil pentru afacerea dvs. si pentru planeta.

15 Reducerea poluarii intr-o companie este esentiali pentru durabilitatea
mediului si responsabilitatea corporativa. lata cateva sfaturi si trucuri pentru

implementarea masurilor de reducere a poluarii:

1. Efectuati un audit de poluare : incepeti prin a evalua impactul actual al
companiei dumneavoastra asupra mediului. Identificati sursele de poluare,
cum ar fi emisiile, apele uzate si generarea de deseuri si cuantificati amprenta

lor asupra mediului.

2. Stabiliti tinte de reducere a poludrii : stabiliti tinte clare si realizabile de
reducere a poludrii, pe baza constatarilor auditului dvs. Aceste obiective ar
trebui sd fie specifice, masurabile si limitate in timp, ghidand eforturile

companiei dumneavoastra catre durabilitate.

3. Implementati masuri de eficienti energetica : reduceti consumul de energie
prin implementarea tehnologiilor si practicilor eficiente din punct de vedere

energetic. Aceasta poate include modernizarea echipamentelor, optimizarea
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proceselor si implementarea politicilor de economisire a energiei, cum ar fi

stingerea luminilor si a echipamentelor atunci cand nu sunt utilizate.

4. Trecerea la energie regenerabila : trecerea la surse de energie regenerabila,
cum ar fi energia solara, eoliand sau hidroelectricd, pentru a reduce
dependenta de combustibilii fosili si a minimiza emisiile de gaze cu efect de
sera. Explorati oportunitatile de generare la fata locului de energie

regenerabila sau de cumparare de credite pentru energie regenerabila.

5. Optimizati transportul : reduceti emisiile legate de transport prin
optimizarea logisticii si a rutelor de transport, promovand optiunile de
telecommuting si de lucru la distanta si incurajand utilizarea vehiculelor cu

emisii reduse sau a transportului public pentru naveta si calatorii de afaceri.

6. Gestionati eficient deseurile : minimizati generarea de deseuri prin
implementarea programelor de reducere, reutilizare si reciclare a deseurilor.
Investeste in infrastructura si practicile de gestionare a deseurilor pentru a

retrage deseurile din gropile de gunoi si pentru a reduce poluarea mediului.

7. Reduceti utilizarea apei : conservati apa prin implementarea tehnologiilor
de economisire a apei, remedierea scurgerilor si optimizarea utilizarii apei in
procesele si instalatiile de productie. Luati in considerare instalarea de corpuri
eficiente din punct de vedere al apei si implementarea sistemelor de reciclare

si reutilizare a apei.

8. Implementati practici de prevenire a poluirii : adoptati practici de
prevenire a poludrii pentru a minimiza eliberarea de poluanti in mediu.
Aceasta poate include implementarea tehnologiilor de control al poluarii,
adoptarea celor mai bune practici de management si respectarea cerintelor de
reglementare.
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9. Implicati angajatii : educati si implicati angajatii in eforturile de reducere a
poluarii prin cresterea gradului de constientizare cu privire la problemele de
mediu si promovarea comportamentelor durabile la locul de munca. incurajati
participarea angajatilor la initiative de mediu si solicitati-le ideile de

imbunatatire.

10.Investiti in sisteme de management de mediu : implementati un sistem de
management de mediu (EMS) pentru a identifica, gestiona si atenua in mod
sistematic riscurile si impactul asupra mediului. Aceasta poate implica
obtinerea certificarit ISO 14001 sau implementarea altor cadre EMS

recunoscute.

11.Colaborati cu furnizorii si partenerii : lucrati indeaproape cu furnizorii si
partenerii pentru a promova gestionareca mediului in lantul dvs. de
aprovizionare. Incurajeaza furnizorii si adopte practici durabile si sursa de

materiale si servicii de la furnizori responsabili fatd de mediu.

12.Maisurati si monitorizati progresul : urmariti si monitorizati progresul
companiei dvs. catre obiectivele de reducere a poluarii utilizdnd indicatori
cheie de performanta (KPI) si indicatori de mediu. Examinati in mod regulat
datele de performanta, identificati zonele de imbunatatire si ajustati strategiile

in consecinta.

Prin implementarea acestor sfaturi si trucuri, compania dumneavoastra poate reduce
poluarea, minimiza impactul asupra mediului si poate demonstra angajamentul fata

de sustenabilitate si responsabilitate corporativa.

16 Implementarea digitalizirii intr-o firma implica utilizarea tehnologiei
pentru a eficientiza procesele, a imbunatati eficienta si a stimula inovatia. Iata
cateva sfaturi si trucuri pentru o transformare digitala de succes:
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1. Definiti obiective clare : definiti clar obiectivele si obiectivele dvs. de
digitalizare. Identificati zonele afacerii dvs. care ar putea beneficia de solutii
digitale, cum ar fi imbunatdtirea experientei clientilor, Tmbunatatirea

eficientei operationale sau stimularea cresterii veniturilor.

2. Creati o strategie de digitalizare : dezvoltati o strategie cuprinzatoare de
digitalizare care sa se alinieze cu obiectivele dvs. de afaceri. Prioritizeaza
initiativele pe baza impactului si fezabilitatii lor potentiale, luand in
considerare factori precum disponibilitatea resurselor, pregatirea pentru

tehnologie s1 pregatirea organizationala.

3. Asistenta sigura pentru conducere : obtineti acceptarea si sprijinul din
partea conducerii superioare pentru a asigura angajamentul si investitiile n
initiativele de digitalizare. Sprijinul leadership-ului este crucial pentru
impulsionarea schimbadrii, alocarea resurselor si depdsirea rezistentei la

transformarea digitala.

4. Implicati angajatii : Implicati angajatii in procesul de digitalizare prin
promovarea unei culturi a inovatiei, colaborarii si invatarii continue. Oferiti
instruire si sprijin pentru a ajuta angajatii sa se adapteze la noile tehnologii si
fluxuri de lucru si sd incurajeze participarea acestora la initiativele de

digitalizare.

5. Evaluati nevoile tehnologice : Evaluati-va infrastructura tehnologica si
identificati instrumentele si solutiile digitale necesare pentru a va sprijini
eforturile de digitalizare. Luati in considerare factori precum scalabilitatea,
compatibilitatea, securitatea si rentabilitatea atunci cand selectati solutii

tehnologice.
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6. Implementati schimbari incrementale : descompuneti initiativele de
digitalizare in proiecte gestionabile si implementati modificarile progresiv.
Incepeti cu proiecte-pilot sau implementiri la scari mici pentru a testa noi

tehnologii si procese inainte de a extinde intreaga organizatie.

7. Integrati sisteme si date : integrati sistemele si sursele de date existente
pentru a crea un ecosistem digital unificat. Implementati solutii de gestionare
st integrare a datelor pentru a asigura un flux continuu de informatii pe diferite

platforme si aplicatii.

8. Concentrati-va pe experienta utilizatorului : acordati prioritate experientei
utilizatorului atunci cand proiectati si implementati solutii digitale. Asigurati-
va ca instrumentele digitale sunt intuitive, usor de utilizat si accesibile tuturor

partilor interesate, inclusiv angajatilor, clientilor si partenerilor.

9. Adoptati cloud computing : adoptati cloud computing pentru a creste
agilitatea, scalabilitatea si flexibilitatea in eforturile dvs. de digitalizare.
Folositi solutii bazate pe cloud pentru aplicatii de stocare, calcul si software-
as-a-service (SaaS) pentru a reduce costurile de infrastructura si pentru a

imbundtati accesibilitatea.

10.Monitorizati si masurati progresul : stabiliti indicatori cheie de performanta
(KPI) si metrici pentru a urmdri impactul initiativelor de digitalizare.
Monitorizati progresul in mod regulat, analizati datele de performanta si
ajustati strategiile dupd cum este necesar pentru a optimiza rezultatele si a

obtine rezultatele dorite.

11.Ramaneti agil si flexibil : fiti agil si adaptabil in abordarea dvs. fata de

transformarea digitala. Utilizati metodologii de dezvoltare iterative, cum ar fi
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agil sau DevOps, pentru a raspunde rapid cerintelor in schimbare, feedback-

ului clientilor si dinamicii pietei.

12.Promovati o cultura a inovatiei : promovati o culturd a inovatiei si a
experimentarii in cadrul organizatiei dvs. Incurajati angajatii s genereze idei
noi, sa exploreze tehnologiile emergente si sa provoace status quo-ul pentru a

stimula Tmbunatatirea si inovarea continua.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti implementa eficient digitalizarea in firma
dvs. si puteti debloca intregul potential al tehnologiei pentru a stimula cresterea si

succesul afacerii.

17 Prezentarea companiei dumneavoastra catre business angels este un pas
esential In asigurarea investitiilor pentru afacerea dumneavoastra. Iata citeva
sfaturi si trucuri pentru a va ajuta sa creati si sa oferiti o prezentare

convingatoare:

1. Cunoaste-ti publicul : cerceteaza in detaliu business angeli carora le vei
prezenta. Intelegeti preferintele lor de investitii, investitiile anterioare si

domeniile de expertiza pentru a va adapta propunerea in consecinta.

2. Incepeti cu un carlig puternic : captati atentia publicului dvs. de la Inceput
cu un carlig convingdtor sau o declaratie de deschidere care evidentiaza

propunerea de valoare unica a companiei dvs.

3. Concentrati-va pe problema si solutie : articulati clar problema pe care o
rezolvd compania dvs. si solutia unicd pe care o oferd. Demonstrati o
intelegere profunda a nevoii pietei si a modului in care produsul sau serviciul

dvs. le abordeaza mai bine decat solutiile existente.
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Evidentiati oportunitatea de piata : prezentati un caz convingator pentru
oportunitatea de piata pe care compania dumneavoastra o abordeaza. Furnizati
date si studii de piata pentru a va sustine afirmatiile si pentru a demonstra

dimensiunea, potentialul de crestere si atractivitatea pietei dvs. tinta.

Prezentati tractiunea si reperele : evidentiati reperele si realizérile cheie pe
care compania dvs. le-a atins pana in prezent, cum ar fi achizitia de clienti,
cresterea veniturilor, etapele de dezvoltare a produselor, parteneriatele sau

premiile.

Prezentati un model de afaceri puternic : explicati clar modelul dvs. de
afaceri, inclusiv fluxurile de venituri, strategia de preturi, canalele de achizitie
de clienti si strategia de introducere pe piatd. Articuleazd modul in care
compania ta intentioneaza sa genereze venituri si sa obtina profitabilitate Tn

timp.

Demonstrati diferentierea si avantajul competitiv : articulati clar avantajul
competitiv al companiei dvs. si modul in care aceasta se diferentiaza de
concurenti. Evidentiati caracteristici unice, tehnologie proprietara, proprietate

intelectuala sau alti factori care ofera companiei dvs. un avantaj competitiv.

Abordati riscurile si strategiile de atenuare : recunoasteti potentialele
riscuri §i provocdri cu care se confruntd compania dvs. si articulati modul in
care intentionati sa le atenuati. Ardtati cd v-ati gandit critic la potentialele

obstacole si aveti strategii pentru a le depasi.

Furnizati o intrebare clara : indicati clar suma de finantare pe care o cautati
si modul in care intentionati sd utilizati investitia. Prezentati termenii
investitiei, inclusiv structura capitalului propriu sau a titlurilor convertibile,
evaluarea si orice termeni sau conditii suplimentare.
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10.Practicati, exersati, exersati : repetati prezentarea de mai multe ori pentru a
va asigura ca este slefuitd, concisa si captivantd. Exersati sa va prezentati
prezentarea in fata prietenilor, colegilor sau mentorilor pentru a solicita

feedback si a face imbunatatiri.

11.Fii autentic si pasionat : Fii autentic si pasionat atunci cind iti oferi
propunerea. Investitorii nu investesc doar in ideea ta de afaceri, ci si in tine ca
antreprenor. Lasa-ti pasiunea si entuziasmul pentru compania ta sa

straluceasca in prezentarea ta.

12.Fii deschis la feedback si intrebari : fii receptiv la feedback si intrebari din
partea investitorilor in timpul si dupa prezentarea ta. Fii pregatit sa raspunzi
cu incredere si claritate intrebdrilor despre modelul tau de afaceri,

oportunitatea de piata, peisajul competitiv si proiectiile financiare.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, puteti crea o prezentare convingdtoare care sa
comunice eficient propunerea de valoare a companiei dvs. si sa atraga investitii de

la business angels.

Un business angel, sau un investitor angel, este o persoanad bogata care ofera sprijin
financiar micilor startup-uri sau antreprenorilor, de obicei in schimbul capitalului
propriu al companiei. De obicei, sunt persoane cu valoare neta mare, cu experienta
in antreprenoriat sau in industrii specifice, care isi investesc propriile fonduri

personale Tn companii aflate in stadiu incipient.

Investitorii ingeri joacd un rol crucial in ecosistemul startup-urilor, oferind capital,
mentorat i conexiuni in industrie pentru a ajuta companiile aflate in stadiu incipient
sd creasca si sa aiba succes. Ei investesc adesea In companii care sunt prea riscante
pentru creditorii traditionali sau firmele de capital de risc, dar care au un potential
ridicat de crestere. Pe langa sprijinul financiar, investitorii ingeri pot oferi, de
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asemenea, Indrumari strategice, expertiza si oportunitdti de creare de retele

antreprenorilor in care investesc.

18 Gasirea oportunititilor de finantare pentru o afacere poate fi o sarcina
provocatoare, dar cruciala, in special pentru startup-uri si intreprinderile mici.
Iata cateva sfaturi si trucuri pentru a va ajuta s gasiti finantare pentru

afacerea dvs.:

1. Optiuni de finantare pentru cercetare : Efectuati cercetdri amanuntite
pentru a explora diferitele optiuni de finantare disponibile pentru companii,
inclusiv  imprumuturi bancare traditionale, granturi si Tmprumuturi
guvernamentale, capital de risc, investitori Tngeri, platforme de crowdfunding,

acceleratoare si incubatoare.

2. Retea cu investitori si antreprenori : participati la evenimente din industrie,
functii de retea si conferinte de pornire pentru a intra in legatura cu potentiali
investitori, colegi antreprenori si profesionisti din industrie. Construirea de
relatii cu investitorii s1 mentorii poate deschide porti cdtre oportunitati de

finantare si sfaturi valoroase.

3. Utilizati platforme online : explorati platforme si baze de date online care
conecteaza antreprenorii cu investitori si oportunitdti de finantare, cum ar fi
AngelList , Gust, Crunchbase si platforme de crowdfunding precum
Kickstarter si Indiegogo . Aceste platforme va pot ajuta sa va prezentati

afacerea si sa atrageti potentiali investitori.

4. Alaturati-va comunitatilor de startup : aldturati-va comunitatilor de startup,
incubatoare si acceleratoare locale sau online pentru a accesa resurse,

mentorat si oportunitati de finantare. Aceste comunitdti gazduiesc adesea
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evenimente de prezentare, zile demonstrative si intalniri cu investitorii In care

va puteti prezenta afacerea potentialilor investitori.

5. Cautati granturi si programe guvernamentale : cercetati granturi
guvernamentale, imprumuturi si programe disponibile pentru a sprijini
intreprinderile mici si startup-urile. Multe guverne ofera initiative de finantare
pentru anumite industrii, proiecte de cercetare si dezvoltare sau initiative de

creare de locuri de munca care se pot alinia cu afacerea dvs.

6. Pregatiti un plan de afaceri convingitor si un plan de prezentare :
dezvoltati un plan de afaceri cuprinzator si o prezentare convingatoare care
articuleaza clar modelul dvs. de afaceri, oportunitatea de piata, avantajul
competitiv st proiectiile financiare. O prezentare bine pregatita poate atrage

investitori si va poate creste sansele de a obtine finantare.

7. Atingeti economii personale si familie/prieteni : luati in considerare accesul
la economii personale, fonduri de pensii sau imprumuturi de la familie si
prieteni pentru a va lansa afacerea in primele etape. Desi aceastd optiune ar
putea sd nu fie potrivitd pentru toatd lumea, poate oferi capital initial pentru

a-ti demara afacerea.

8. Explorati surse alternative de finantare : ganditi-va in afara cutiei si
explorati surse alternative de finantare, cum ar fi finantarea bazata pe venituri,
Tmprumuturile peer-to-peer, finantarea pe facturi sau parteneriate corporative.
Aceste optiuni de finantare netraditionale pot oferi capital fara a renunta la

capitalul propriu in afacerea dvs.

9. Interactionati cu organizatiile locale de dezvoltare economica : contactati

organizatiile locale de dezvoltare economica, asociatiile de afaceri si camerele
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de comert pentru informatii si sprijin cu privire la oportunitatile de finantare,

resursele de afaceri si evenimentele de networking disponibile in zona dvs.

10.Fii perseverent si rezistent : Gasirea finantdrii pentru afacerea ta poate
necesita timp si perseverenta. Fiti pregatiti sa va confruntati cu respingerea si
esecurile pe parcurs, dar ramaneti perseverenti si rezistenti in cautarea
oportunitatilor de finantare. Continuati sd va imbunatatiti prezentarea, sa
faceti retele si sd explorati noi cdi pana cand gasiti finantarea potrivita pentru

afacerea dvs.

Urmand aceste sfaturi si trucuri, va puteti creste sansele de a gasi oportunitati de
finantare si de a asigura capitalul necesar pentru a alimenta cresterea si succesul

afacerii dvs.

Crearea unui centru pentru antreprenoriat in zonele rurale poate contribui la
stimularea dezvoltarii economice, a crearii de locuri de munca si a inovatiei in cadrul

comunitatilor locale. Iata pasii pentru a crea un astfel de hub:

1. Evaluati nevoile si bunurile comunititii : Incepeti prin a efectua o evaluare
cuprinzatoare a nevoilor, bunurilor si resurselor comunitatii. Identificati
partile interesate cheie, inclusiv intreprinderile locale, agentiile
guvernamentale, institutiile de invatamant, organizatiille comunitare si

potentialii antreprenori.

2. Construiti parteneriate si colaborare : stabiliti parteneriate si colaborare cu
partile interesate locale pentru a le valorifica expertiza, resursele si retelele.

Interactionati cu agentiile guvernamentale, organizatiille de dezvoltare
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economicd, camerele de comert, universitatile si organizatiile non-profit

pentru a va sprijini eforturile.

3. Creati o infrastructura fizica : dezvoltati un spatiu fizic sau o facilitate care
sd serveascd drept centru pentru activitati antreprenoriale, cum ar fi spatii de
lucru in comun, incubatoare, acceleratoare sau centre de inovare. Oferiti acces
la spatiu de birou partajat, sdli de intalnire, internet de mare viteza si alte

facilitati pentru a sprijini antreprenorii si startup-urile.

4. Oferiti programe si servicii de antreprenoriat : dezvoltati si oferiti
programe de antreprenoriat, ateliere de lucru, formare si oportunitati de
mentorat adaptate nevoilor antreprenorilor din mediul rural. Oferiti educatie
si sprijin in domenii precum planificarea afacerilor, managementul financiar,

marketing si adoptarea tehnologiei.

5. Facilitati accesul la finantare : ajutati antreprenorii sa acceseze finantare si
optiuni de finantare pentru a-si porni si dezvolta afaceri. Oferiti informatii,
indrumari si conexiuni la surse de capital, inclusiv granturi, Tmprumuturi,
investitori ingeri, capital de risc, finantare participativd si programe

guvernamentale.

6. Promovati retelele si colaborarea : facilitati evenimentele de retea,
intalnirile si oportunitatile de creare de retele pentru a conecta antreprenori,
investitori, mentori si experti din industrie. Incurajeazi colaborarea, schimbul
de cunostinte si parteneriatele intre antreprenori pentru a stimula inovarea si

rezolvarea colectiva a problemelor.

7. Sprijind adoptarea tehnologiei : oferiti sprijin si resurse pentru a ajuta

antreprenorii sa adopte si sa foloseasca tehnologia pentru a-si imbunatati
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afacerile. Oferiti formare si asistenta in abilitati digitale, comert electronic,

marketing online si utilizarea instrumentelor si platformelor digitale.

8. Concentrati-va pe industriile si activele locale : identificati si concentrati-
va pe industriile locale, punctele forte si activele care au potential de
antreprenoriat si inovare. Incurajarea antreprenoriatului in sectoare precum
agricultura, turismul, productia, energia regenerabild si industriile creative

care sunt relevante pentru economia locala.

9. Promovati cultura si mentalitatea antreprenoriale : promovati o cultura si
o mentalitate antreprenoriald in cadrul comunitatii, sdrbatorind
antreprenoriatul, prezentand povesti de succes si promovand asumarea de
riscuri, creativitatea si rezilienta. Incurajeaza antreprenoriatul ca optiune de

carierd viabila si insufld incredere si ambitie antreprenorilor aspiranti.

10.Masurati impactul si repetati : monitorizati si evaluati continuu impactul
centrului antreprenorial asupra comunitatii. Colectati date despre parametri
cheie, cum ar fi crearea de afaceri, crearea de locuri de munca, generarea de
venituri si atragerea investitiilor. Folositi feedback-ul si informatiile pentru a

perfectiona si imbunatati programele si serviciile hub-ului in timp.

In timp ce zonele rurale ar putea sd nu aiba atat de multe centre de antreprenoriat ca
si centrele urbane, existd cateva exemple de succes de initiative si organizatii care

sprijind antreprenoriatul in comunitatile rurale. [ata cateva exemple:

1. The Hatchery : The Hatchery este o organizatie nonprofit cu sediul in
Minnesota, care sprijind antreprenorii din sectorul alimentar si agricol. Ofera

spatiu de bucatarie comun, resurse de dezvoltare a afacerilor, mentorat si
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oportunitati de creare de retele pentru a ajuta antreprenorii din domeniul

alimentar sa inceapa si sd-si dezvolte afacerile.

2. Programul Ecosisteme Antreprenoriale al Comisiei Regionale din
Appalachi (ARC) : Programul Ecosisteme Antreprenoriale al ARC sprijina
antreprenoriatul si dezvoltarea afacerilor mici in comunitatile rurale din
regiunea Appalachian. Oferd finantare, asistentd tehnicd si sprijin pentru
dezvoltarea capacitatilor organizatiilor locale, cum ar fi centrele de dezvoltare
a afacerilor mici, incubatoarele si acceleratoarele, pentru a le ajuta sa creeze

ecosisteme antreprenoriale vibrante.

3. Centrul Appalachian pentru Retele Economice ( ACEnet ) : ACEnet este
o organizatie nonprofit cu sediul in mediul rural Ohio, care sprijind
antreprenoriatul si dezvoltarea economica in Appalachia. Ofera incubare de
afaceri, asistenta tehnica, acces la capital si sprijin pentru accesul la piata
antreprenorilor din sectoare precum alimentatia si agricultura, mestesugurile

artizanale s1 energia regenerabila.

4. Impact Hub Appalachia : Impact Hub Appalachia este o retea de centre de
antreprenoriat si spatii de coworking situate in comunitdtile rurale din
regiunea Appalachian. Ofera resurse, instruire si oportunitati de creare de
retele pentru a sprijini antreprenorii si inovatorii sociali in domenii precum

agricultura durabila, energia regenerabila si turismul rural.

5. Startup Rural Montana : Startup Rural Montana este o initiativa lansata de
Biroul pentru Dezvoltare Economica a Guvernatorului Montanei pentru a
sprijini antreprenoriatul Tn comunitatile rurale din stat. Ofera resurse, ateliere
de lucru, mentorat si oportunitati de finantare pentru a ajuta antreprenorii din

mediul rural sa inceapa si sd-si extinda afacerile.
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Red Wing Ignite : Red Wing Ignite este o organizatie nonprofit cu sediul in
Minnesota, care sprijina antreprenoriatul si inovatia in regiune. Ofera spatiu
de coworking , incubare de afaceri, mentorat si oportunitati de creare de retele
antreprenorilor din sectoare precum tehnologie, productie si asistentd

medicala.

HUB Rural : HUB Rural este o retea de centre de antreprenoriat situate in
zonele rurale din Europa. Acesta isi propune sa promoveze antreprenoriatul si
inovatia in comunitatile rurale, oferind resurse, instruire si oportunitati de

creare de retele antreprenorilor si intreprinderilor mici aspiranti.

Programul de dezvoltare rurala (PDR) : Multe tari europene au programe
de dezvoltare rurala finantate de Uniunea Europeana (UE) pentru a sprijini
antreprenoriatul rural si dezvoltarea economicad. Aceste programe ofera
granturi, imprumuturi, asistenta tehnica si alte forme de sprijin antreprenorilor

si intreprinderilor din mediul rural.

de coworking in zonele rurale : in zonele rurale ale Europei au aparut mai
multe spatii de coworking pentru a sprijini lucratorii la distanta, freelancerii
si intreprinderile mici. Aceste spatii ofera birouri comune, evenimente de
networking si sprijin comunitar antreprenorilor si profesionistilor care traiesc

in comunitétile rurale.

Incubatoare si acceleratoare de afaceri locale : Unele zone rurale din
Europa au incubatoare si acceleratoare de afaceri locale care sprijina
antreprenoriatul si inovatia. Aceste organizatii ofera mentorat, coaching,
finantare si acces la resurse pentru a ajuta startup-urile si intreprinderile mici

sa creascd si sa aiba succes.
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11.Agentii de dezvoltare locala : multe regiuni rurale din Europa au agentii de
dezvoltare locala sau organizatii de dezvoltare economica care sprijind
antreprenoriatul si crearea de locuri de munca. Aceste agentii ofera servicii de
asistentd, programe de finantare si oportunititi de creare de retele

antreprenorilor si intreprinderilor din comunitatile lor.

12.Centre de inovare rurala : Unele tari europene au infiintat centre de inovare
rurald sau parcuri tehnologice pentru a promova inovarea si antreprenoriatul
in zonele rurale. Aceste hub-uri ofera infrastructura, servicii de asistenta si
oportunitdti de colaborare startup-urilor, cercetdtorilor si companiilor de

tehnologie.

13.Summit-ul european al antreprenoriatului rural (ERES) : ERES este un
eveniment anual care reuneste factori de decizie, antreprenori, cercetatori si
parti interesate pentru a discuta despre antreprenoriatul rural si inovatia n
Europa. Summit -ul ofera o platforma pentru schimbul de bune practici,
schimbul de idei si promovarea colaborarii intre antreprenorii din mediul

rural.

301



HERA

Inainte de a crea un hub, trebuie si intelegem conceptul de retea .

Crearea unei retele implica stabilirea si cultivarea relatiilor cu indivizi care pot oferi
sprijin, iIndrumare, oportunitati si resurse. latd elementele de baza ale credrii unei

retele:

1. Identificati-va obiectivele : definiti-va obiectivele pentru crearea unei retele.
Stabileste ce vrei s obtii, fie ca este vorba de a-ti gési un loc de munca, de a-
ti avansa in carierd, de a construi o afacere, de a cauta mentorat sau de a-ti

extinde cercul social.

2. Identificati-va publicul tinta : identificati tipurile de persoane cu care doriti
sa intrati in legaturd In functie de scopurile si obiectivele dvs. Luati in
considerare profesionistii din industria dvs., colegii, mentorii, absolventii,

colegii, liderii comunitétii si persoanele cu interese sau valori comune.
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3. Utilizati conexiunile existente : incepeti prin a valorifica conexiunile si
relatiile existente. Adresati-vd prietenilor, familiei, colegilor de clasa,
colegilor de serviciu si cunoscutilor pentru a le informa despre obiectivele

dvs. de retea si pentru a cauta prezentari altora din retelele lor.

4. Participati la evenimente de networking : cautati evenimente de
networking, conferinte, workshop-uri, seminarii si adunari din industrie in
care puteti intdlni oameni noi si va puteti extinde reteaua. Fiti proactiv in
participarea la evenimente atat online, cat si offline, pentru a vd maximiza

oportunitatile de creare de retele.

5. Alaturati-va organizatiilor profesionale : aldturati-va unor organizatii
profesionale specifice industriei, cluburi, asociatii sau comunititi online
legate de domeniul sau interesele dvs. Participa la intalniri, evenimente,
forumuri si discutii pentru a intra in legdtura cu profesionisti care au aceleasi

idei si pentru a-ti extinde reteaua.

6. Implicati-va pe retelele sociale : utilizati platforme de retele sociale precum
LinkedIn, Twitter, Facebook si Instagram pentru a intra in legaturd cu
profesionisti, influenti, lideri de gandire si colegi din industria dvs. Alaturati-
va unor grupuri relevante, participati la discutii, impartasiti informatii si

interactionati cu altii pentru a va construi prezenta si reteaua online.

7. Initiati conversatii : fiti proactiv in initierea conversatiilor cu persoanele pe
care le intalniti in timpul evenimentelor de retea, interactiunilor online sau
intalnirilor profesionale. Prezentati-va, exprimati interesul real pentru ceilalti

s1 puneti intrebari deschise pentru a incepe conversatii semnificative.

8. Ascultati si Invatati : exersati ascultarea activa in timpul interactiunilor de

H

retea. Fiti atenti la ceea ce spun altii, ardtati interes real fata de experientele si
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perspectivele lor si puneti intrebari ulterioare pentru a aprofunda conversatia.

Fii curios, empatic si atent in interactiunile tale.

9. Schimbati informatii de contact : faceti schimb de informatii de contact cu
persoane pe care le intdlniti in timpul evenimentelor de retea sau
interactiunilor online. Conectati-va cu ei pe platforme profesionale de retea
sau schimbati carti de vizitd pentru a rdaméne in contact si a continua sa

construiti relatia.

10.Urmarire : Dupa interactiunile de retea, urmdriti persoanele pe care le-ati
intalnit pentru a va exprima recunostinta pentru conversatie si pentru a
consolida conexiunea. Trimiteti e-mailuri personalizate, mesaje sau invitatii
LinkedIn pentru a le multumi pentru timpul acordat si pentru a va exprima

interesul de a ramane in legatura.

11.Valoarea ofertei : cautati modalitati de a oferi valoare si sprijin persoanelor
de contact din retea. Partajati resurse relevante, oferiti asistenta sau sfaturi,
faceti prezentari altor persoane de contact sau oferiti recomandari atunci cand
este cazul. Construirea unei relatii reciproce bazate pe sprijin reciproc 1iti

intareste reteaua in timp.

12.Fii autentic si autentic : Autenticitatea este cheia pentru a construi relatii
semnificative in reteaua ta. Fii tu Tnsuti, aratd vulnerabilitatea si impartaseste-
ti interesele, pasiunile si obiectivele reale cu ceilalti. Conexiunile autentice

sunt mai probabil sa conduca la relatii si oportunitati pe termen lung.
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Dezvoltarea retelei dumneavoastra implica construirea si mentinerea relatiilor cu

persoane care va pot oferi sprijin, indrumare, oportunitati si resurse. latd cum sa va

dezvoltati reteaua in mod eficient:

1.

Stabiliti obiective clare : definiti-va scopurile si obiectivele de retea.
Stabileste ce vrei sa obtii prin crearea de retele, fie ca este vorba de a-ti gasi
un loc de munca, de a-ti avansa in carierd, de a construi o afacere, de a cauta

mentorat sau de a-ti extinde cercul social.

Identificati-va publicul tinta : identificati tipurile de persoane cu care doriti
sd intrati in legdtura in functie de scopurile si obiectivele dvs. Luati in
considerare profesionistii din industria dvs., colegii, mentorii, absolventii,

colegii, liderii comunitatii si persoanele cu interese sau valori comune.

Utilizati conexiunile existente : incepeti prin a valorifica conexiunile si
relatiile existente. Adresati-va prietenilor, familiei, colegilor de clasa,
colegilor de serviciu si cunoscutilor pentru a le informa despre obiectivele

dvs. de retea si pentru a cauta prezentari altora din retelele lor.

Participati la evenimente de networking : cdautati evenimente de
networking, conferinte, workshop-uri, seminarii si adunari din industrie in
care puteti intdlni oameni noi si va puteti extinde reteaua. Fiti proactiv in
participarea la evenimente atat online, cat si offline, pentru a vd maximiza

oportunitdtile de creare de retele.

Alaturati-va organizatiilor profesionale : aldturati-va unor organizatii
profesionale specifice industriei, cluburi, asociatii sau comunititi online
legate de domeniul sau interesele dvs. Participa la intalniri, evenimente,
forumuri si discutii pentru a intra in legaturd cu profesionisti care au aceleasi
idei si pentru a-ti extinde reteaua.
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6. Implicati-va pe retelele sociale : utilizati platforme de retele sociale precum
LinkedIn, Twitter, Facebook si Instagram pentru a intra in legaturd cu
profesionisti, influenti, lideri de gandire si colegi din industria dvs. Alaturati-
va unor grupuri relevante, participati la discutii, Tmpartasiti informatii si

interactionati cu altii pentru a va construi prezenta si reteaua online.

7. Initiati conversatii : fiti proactiv in initierea conversatiilor cu persoanele pe
care le intalniti in timpul evenimentelor de retea, interactiunilor online sau
intalnirilor profesionale. Prezentati-va, exprimati interesul real pentru ceilalti

s1 puneti intrebari deschise pentru a incepe conversatii semnificative.

8. Ascultati si Invatati : exersati ascultarea activa in timpul interactiunilor de
retea. Fiti atenti la ceea ce spun altii, ardtati interes real fata de experientele si
perspectivele lor si puneti intrebari ulterioare pentru a aprofunda conversatia.

F1i curios, empatic si atent in interactiunile tale.

9. Schimbati informatii de contact : faceti schimb de informatii de contact cu
persoane pe care le 1intdlniti in timpul evenimentelor de retea sau
interactiunilor online. Conectati-va cu ei pe platforme profesionale de retea
sau schimbati carti de vizitd pentru a rdmane in contact si a continua sa

construiti relatia.

10.Urmarire : Dupa interactiunile de retea, urmariti persoanele pe care le-ati
intdlnit pentru a va exprima recunostinta pentru conversatie si pentru a
consolida conexiunea. Trimiteti e-mailuri personalizate, mesaje sau invitatii
LinkedIn pentru a le multumi pentru timpul acordat si pentru a va exprima

interesul de a ramane in legatura.

11.Valoarea ofertei : cautati modalitati de a oferi valoare si sprijin persoanelor
de contact din retea. Partajati resurse relevante, oferiti asistentd sau sfaturi,
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faceti prezentari altor persoane de contact sau oferiti recomandari atunci cand
este cazul. Construirea unei relatii reciproce bazate pe sprijin reciproc iti

intareste reteaua in timp.

12 Fii autentic si autentic : Autenticitatea este cheia pentru a construi relatii
semnificative in reteaua ta. Fii tu Tnsuti, arata vulnerabilitatea si impartaseste-
ti interesele, pasiunile si obiectivele reale cu ceilalti. Conexiunile autentice

sunt mai probabil sd conduca la relatii si oportunitati pe termen lung.

Dezvoltand si hrdnindu-vd in mod constant reteaua, va puteti extinde cercul
profesional, puteti profita de resurse si oportunitdti valoroase si va puteti promova

obiectivele personale si profesionale.
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7. Contact s1 parteneri

https://www.facebook.com/heratrainifique

SC TRAINIFIQUE SRL Strada Paul Greceanu 13 Bucuresti

Parteneri:

1. Organizatie lider: Organizatia Trainifique a fost infiintatda in 2012 cu scopul
specific de a creste generatiile tinere prin dezvoltare personald, continua si
graduald, atat pe plan personal cat si profesional, adecvata realitatii dar si
flexibila.

Trainifique

Péana in prezent, Trainifique a pregatit peste 700 de traineri, dintre care unii activi In
organizatii din peste 10 orase din Romania, precum Cluj-Napoca, lasi, Arad, Brasov
, Craiova si Bucuresti. Trainifique organizeaza peste 200 de sesiuni de formare anual
sl antreneaza peste 2.000 de studenti in fiecare an pentru partenerii/clientii lor.

actual Trainifique include: 1. Training Soft Skills — Comunicare, Tehnici de
prezentare, Vorbit in public, Tehnici de vanzare, Negociere, Manipulare vs
Persuasiune, Culturd organizationala, Management de evenimente, Strangere de
fonduri, Management de proiect, Scriere de proiecte, Managementul timpului,
Managementul resurselor, Voluntar Management, Managementul Conflictelor,
Limbajul corpului, Incredere si Motivatie, Leadership 2. Training Hard Skills —
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NLP, Management Emotion , Training of Trainers 3. Training Tehnic: Photoshop,
Corel, Office, Secretariat, PR si Social Media, HR si Loialitate, Programare ,
Accelerated Learning, Basic Life Support (BLS) 4. Instruire specializata: Anti-
discriminare, Abilitati antreprenoriale, Reprezentant medical.

Dintre trainingurile mentionate mai sus, cele mai cautate sunt urmatoarele: 5.
Comunicare, 6. Vorbire in public, 7. Managementul timpului, 8. Leadership, 9.
Management de proiect.

-ul Trainifique este definit de ideea ca: ,,Noi continuam sa ne dezvoltam, de ce,
pentru cd generatia noastra construieste!”. Asa ca filozofia sa este sa investeasca in
tineri pentru a creste profesional, de asemenea, aproximativ 50% din trainingurile
Trainifique sunt facute pro bono pentru tineri/adolescenti.

2. Sindicatul profesorilor din Croatia - Sindicatul profesorilor din Croatia
(CTU) este cea mai mare organizatie sindicala pentru sindicatele angajatilor
din domeniul educatiei din Croatia, cu aproximativ 25 500 de membri si cu o
ratd de sindicalizare de 81,67%.

Are 13 angajati care lucreaza in biroul central si 3 persoane la nivel regional. CTU
este cea mai mare organizatie sindicala din Croatia. Uniunea este implicata activ in
promovarea intereselor profesionale si sindicale generale ale membrilor sai la toate
nivelurile — national, regional si institutional. CTU este independenta din punct de
vedere politic si in dialog cu angajatorii este profund angajat sa lucreze pentru a
influenta politica educationala a Guvernului, Parlamentului. Sindicatul Profesorilor
din Croatia este membru al Asociatiei Sindicatelor Croate, de asemenea, membru al
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Internationalei Educatiei (IE) si al Comitetului Sindicatului European pentru
Educatie (ETUCE). CTU are o cooperare puternica cu Ministerul Educatiei si
Stiintei, strdduindu-se sd se asigure ca evolutiile sistemului croat de invatare pe tot
parcursul vietii corespund nevoilor economiei, precum si initiativelor nationale si
internationale. Sub aceastd influentd puternica la nivel de politicd, CTU
reglementeaza si conditiile-cadru ale cadrelor didactice — program de lucru, formare,
remunerare, protectia la concediere, protectia sanatatii etc. — prin negocieri colective.

3. Solaris FZU a fost fondata in 1993 ca parte non-profit a Grupului Solaris.
Organizatia promoveaza si ofera o gama salbatica de activitdti, pornind de la
activititi de Tnvatare, asistentd sociala, activitati pentru bunastarea tinerilor si
pana la activitati educationale precum: orientare profesionala si de studii,
educatie extracurriculara, ateliere si formare pentru studenti si formatori,
precum si gratuita. Activitati.

solaris

Forderzentrum fiir Jugend
& Umwelt gGmbH Sachsen

Solaris are masuri de orientare profesionala in domeniul VET s1 desfasoara activitati
legate de mediu. In plus, solaris FZU se angajeaza in numeroase proiecte de integrare
a persoanelor excluse sociale si dezavantajate (de exemplu, cu probleme de sanatate
fizica si mintala, persoane care se confrunta cu probleme sociale, emigranti, someri
de lungd durata, tineri cu studii scazute si slab calificati).

Compania este, de asemenea, implicata in activitati privind dialogul european si
cetdtenia, munca intergenerationala, proiecte culturale si proiecte care utilizeaza
metode de invidtare pe tot parcursul vietii. Compania este responsabilda de
dezvoltarea, organizarea si implementarea diferitelor competitii educationale pentru
copii si tineri. Cum ar fi concursul de telefoane mobile solare ( solaris CUP),
concursul regional pentru tanar cercetator in subiecte stiintifice sau concursul de
poduri de hartie. Din 2015, Solaris este acreditat si activ in cadrul European
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Solidarity Corp. Solaris este un partener de dialog local si regional important pe teme
precum incluziunea, integrarea emigrantilor, cetatenia europeana , antreprenoriatul
sl angajamentul european.

4. INFOR ELEA este un consortiu de 250 de companii si este o fuziune a doua
mari companii de formare: INFOR infiintatd in 1994 si ELEA infiintata in
1979 de catre Grupul OLIVETTI.

INFOR-€LER

~ 2 ~z™-£ Smart Business Academy

Este alcatuita dintr-un grup de parteneri institutionali si economici atat publici, cat
st privati, inclusiv Scuola di Management e Economia (Scoala de Management si
Economie) — Universitatea din Torino . Sediul INFOR ELEA este situat in San
Secondo di Pinerolo , langd Torino, cu mai multe birouri raspandite in Piemont
Regione si Italia: Torino, Roma, Florenta, Asti, Alessandria, Cuneo si Pinerolo .

INFOR ELEA este recunoscut oficial ca centru de formare de catre autoritatea locala
Regione Piemonte si este considerat lider italian in ceea ce priveste activitatea de
formare ca suport pentru managementul schimbarilor tehnologice, organizationale ,
culturale si comportamentale ale companiilor. Datorita legéturii sale cu lumea
academica, este capabil sd lege, pe de o parte, tendintele in crestere ale teoriilor de
management si, pe de altd parte, cerintele si experienta antreprenorilor. Din 1994,
INFOR ELEA raspunde nevoilor de formare ale antreprenorilor, angajatilor si
studentilor sprijinindu-i sa se mentind competitivi in afaceri si pe piata muncii si
oferind un numar si un tip mare de activitati.

Problemele de formare acopera un spectru larg de activitati: administratie, finante,
audit, management al resurselor umane, comunicare si leadership, marketing,
vanzare, abilitdti personale si individuale, TIC, internet. INFOR ELEA proiecteaza,
realizeaza si evalueaza pregatire manageriald, formare pe tot parcursul vietii,
masterate academice, e-learning, formare in ucenicie, proiecte de mobilitate
transnationald pentru someri, vizite de studiu pentru antreprenori/angajati/someri
transnationali. De asemenea, desfasoara si desfasoara activitati si proiecte finantate
prin Fondul Social European, Interreg Il, Programul Lifelog Learning , Fonduri
interprofesionale, resurse financiare publice ale autoritatilor nationale si locale .
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impreuna cu partenerii academici, INFOR ELEA este, de asemenea, implicati in
dezvoltarea activitatilor de cercetare stiintifica, schimb de competente si activitati
internationale de formare datoritd experientelor sale anterioare in managementul de
ansamblu (de la conceperea propunerii panad la raportarea situatiei financiare) a
proiectelor transnationale. Din 2002 INFOR ELEA a primit certificarile UNI EN
ISO 9001 2008 pentru planificarea proiectelor si activitatile sale de formare. Cateva
cifre: media cursurilor pe an=200 si media cursantilor pe an=2500.
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