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Temal ACTIVITATILE INTREPRENORIALE S| SPIRITUL DE
INTREPRINZATOR

1. Cadrul general a activitatilor intreprenoriale
2. Definireasi structura activitatii intreprenoriale
3. Revolutiaintreprenoriala

1. Cadrul general al activitatilor intreprenoriale

Despre activitatile intreprenoriale si spiritul de intreprinzator s-a scris foarte mult. Joseph
Schumpter, Max Weber, Howard Stevenson, Arnold Shapero sunt cativa din clasicii citati in aproape
toate lucrarile cu referire la intreprinzatori si activitatile intreprenoriale.

Cu toate ca, de regula, activitatile intreprenoriale sunt asociate domeniului economic, exista
abordari mai cuprinzatoare care le considera prezente, fireste in forme specifice, si alte domenii.

Matricea activitarilor intreprenoriale, elaborata de suedezul Johanisson, este edificatoare

(complexa).
Scopuri
Economice Sociae
Economice Activitati intreprenoriale Activitati intreprenoriale
clasice (economice) politice si culturale
Mijloace
Sociae Activitati intreprenoriale Activitati intreprenoriale
comunitare sociale

Desigur, activitatile intreprenoriale tipice, carora le sunt consacrate 99% din cercetari si
studii, sunt cele economice.

O cuprinzatoare si interesanta prezentare asupra fenomenului intreprenoriale a realizat recent
specialistul canadian Jean Pierre Bechard.

Se considera ca fenomenul intreprenorial este necesar sa fie abordat latrei niveluri:

a) Praxeologic — care grupeaza ansamblul cunostintelor practice privind activitatile
intreprenoriale, prin care se prescriu norme si modalitati de conduita utile pentru intreprinzatori.

b) Disciplinele stiinsifice, caracterizate prin ansambluri de cunostinte teoretice si empirice de
natura economica, psihologica, sociologica, antropologica etc. reunite in constructii care-si propun sa
explice si/sau anticipeze evolutiile manageriale potrivit unor metodologii cu un grad apreciabil de
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rigurozitate. in acest plan se disting patru grupe de teorii — economice, psihologice, organizationale si
culturale.

Teoriile economice, primele cristalizate, isi au geneza in lucrarile lui Schumpeter, care,
pentru prima data, a introdus conceptul de intreprinzator. EI propune un nou sistem teoretic bazat pe
conceptele de intreprinzator, profit, capital, dobanda, risc si ciclu economic, reprezentate in principal
prin McClelland, Brockhaus si Horwitz, care se concentreaza in principal asupra a sapte aspecte ce
explica deciziile si actiunile intreprenoriale si anume: nevoia de autoredlizare, fuga de dominatia
altora, disponibilitatea de asi asuma riscuri, caracteristicile personale (situatie civila, varsta),
increderea in sine, vointa de a actiona si experientatehnica si economica posedata.

Teoriile organizationale reprezentate de Peters Waterman si Lewis trateaza fenomenul
intreprenoria din perspectiva adaptarii la mediu, considerat ca o reactie a organizatiilor si indivizilor
din cadrul lor pentru a face fata evolutiilor contextuale. Un al doilea tip de teorii organizationale
abordeaza fenomenul intreprenorial din perspectiva selectiei, considerandu-I ca fiind in primul rand
un rezultat al evolutiilor retelelor de relatii sociale. O activitate intreprenoriala genereaza succes daca
exista un anumit sistem de relatii pe care intreprinzatorul, prin selectie si implicare le foloseste in
mod adecvat. Principalii reprezentanti ai acestui tip de teorii organizationale sunt Aldrich si Zimmer.

In sfarsit, ultima categorie o constituie teoriile culturale. in cadrul acestoras-au conturat doua
abordari principale. Prima este abordarea deterministad, care pune accentul pe elementele de
ideologie, cultura si structuri sociale. Cei mai importanti reprezentanti al sai fiind Weber, Hagen si
Kieby. Abordarea axata pe schimbare — cea de-a doua — pune accent pe schimbarea initiata si
realizata de intreprinzatori in vederea valorificarii unor oportunitati de afaceri in anumite conditii
culturale. Americanii Shapero si Sokol sunt principalii promotori ai acestei abordari.

c) Epistemologic, care reuneste un ansamblu de cunostinte metateoretice, ce reflecta
contributii ale unor teorii si discipline subordonate scopurilor de a defini, modela, clasificasi evalua
fenomenul intreprenorial in ansamblul sau.

In ultimii ani s-au elaborat si alte abordiri analitice si complexe care analizeaza fenomenul
intreprenorial economic din multiple puncte de vedere si cu o rigurozitate apreciabila. Astfel,
Cunningham si Lischeran realizeaza o grupare a abordarilor intreprenoriale in sase scoli — a
personalitatii (a camenilor mari), a caracteristiclor psihologice, clasica, management, leadership si
intreprenoriala. In ansamblul lor cele sase scoli ofera un tablou cuprinzator asupra abordarii
fenomenului intreprenorial pe plan mondial.



2. Definireasi structura activitatii intreprenoriale

In viziunea americanului Dan Muzyca, , activitatea intreprenoriala este un proces care se
deruleaza in diferite medii si amplasamente de afaceri, ce cauzeaza schimbari in sistemul economic
prin inovari realizate de persoane care genereaza sau raspund oportunitatilor economice, creind
valori atit pentru indivizi, cit si pentru societate”. Activitatea intreprenoriala consta sintetic in
identificarea si valorificarea unei oportunitati economice.

Profesorul Howard Stevenson defineste activitatea intreprenoriala ca fiind urmarirea unei
oportunitati, abordarea si efectuarea de schimbari rapide, adoptarea de decizii multifazice, utilizarea
resurselor altor persoane, dirijarea de relatii si retele umane si recompensarea initiatorilor pentru
valorificarea nou creata.

O tratare ma analitica realizeaza cunoscutul specialist canadian Louis Jacques Fillion.
Acesta structureaza procesul intreprenorial in zece activitati:

identificarea oportunitatii economice;

conceperea viziunii asuprademersului intreprenorial;

adoptarea deciziilor referitoare lademararea initiativei intreprenoriale;
implementarea viziunii intreprenoriale prin organizarea afacerii;
procurarea echipamentelor;

aprovizionarea cu materii prime;

realizarea marketingului aferent afacerii;

vinzarea produselor;

asigurarea fortel de munca competente;

subcontractarea si atragerea de colaboratori externi pentru activitatile pentru care nu se
dispune de competenta si mijloacele necesare.

In ansamblul lor, activitatile intreprenoriale alcatuiesc procesul intreprenorial care prezinta
urmatoarel e caracteristici:

1) Esteun act de vointa umana.

2) Seproduce lanivelul unei firme.

3) Implica o schimbare de stare a organizatiei.

4) Determina discontinuitati in procese.

5) Este un proces halistic.

6) Este un proces dinamic.

7) Reprezinta un demers unic.

8) Implica numeroase variabile.

9) Rezultatul intreprenorial depinde de numeroase variabile.
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Principalele variabile care influenteaza activitatile intreprenoriale sunt: &) interne si b)
externe.

Interne: 1) marimea firmei; 2) natura organizatiei; 3) personalitatea si pregatirea
intreprinzatorului; 4) cultura persoanelor implicate si a organizatiei.

Externe: 1) caracteristica si functionarea sistemului economic; 2) cultura economiei
nationale; 3) piata accesata.

Caracteristicasi gradul de implicare a Stakeholderilor

In mod firesc, variabilele interne care tin o intreprindere si constructia sa intreprenoriala, sint
mai numeroase si au un impact mai mare asupra performantelor. insi ele se manifest in cadrul creat
de variabilele externe, care prin continutul lor favorizant sau defavorizant pot avea un impact major
asupra fiecarui initiative intreprenoriale. Una dintre variabile, stakeholderii, ce incorporeaza atit
elemente interne (manageri, executanti, sindicate), cit si externe (banca, furnizori, clienti,
administratie publica), are un complex impact asupra activitatii intreprenoriale. Totusi variabila cu

ceamai mare influenta o constituie intreprinzatorul prin spiritul sau intreprenorial.

3. Revolutia intreprenoriala

Numerosi specialisti apreciaza ca in prezent se manifesta pe plan mondia o revolutie
intreprtenoriala. Sursele revolutiel intreprenoriale sunt multiple si de diversa natura: schimbari
tehnice, schimbari economice, schimbari sociale, schimbari psihologice, schimbari politice.

Schimbarile tehnice — prin inventii, echipamente si tehnologii modernizate, genereaza
concomitent oportunitati de afaceri si ,,constringeri” afacerilor existente.

Schimbarile sociale — intelectualizarea crescinda a populatiei si 0 dezvoltare fara precedent a
clasei de mijloc, ce au o cerere tot mai ampla, variata si dinamica.

Schimbari economice — trecerea de la economia clasica la economia intelectualizata de tip
informational; internationalizarea activitatii economice.

Schimbarile politice — trecerea de la ideologia bazata pe proprietatea de stat la ideologia
bazata pe proprietatea privata; democratizarea crescinda.

Schimbarile psihologice — evolutia complexa a populatiei generata de amplasarea crescinda a
proceselor educationale si comunicatiilor, de revolutiainformationala.

Toate aceste schimbari  confera activitatilor intreprenoriale accentuate dimensiuni
informationale, intelectuale si dinamice, generind ceea ce specialistii denumesc revolutia
intreprenoriala actuala.



Tema2. ESENTA ANTREPRENORIATULUI

Conditiile, definirea i factorii antreprenoriatului.
Antreprenoriatul si situatiile antreprenoriale.
Factorii antreprenoriatului in tarile central si est-europene.

d WD

Mediul antreprenorial.

1. Conditiile, definirea si factorii antreprenoriatului

Aparitia antreprenoriatului s-a produs ca urmare a unor schimbari majore, in principal de
natura economica si organizationala la nivel macro- si, in special, microeconomica. Sintetic,
condiriile cristalizarii antreprenoriatului au fost:

hCresterea rapida a numarului intreprinderilor de dimensiuni mari si mijlocii, mai ales in
tarile dezvoltate concomitent cu complexitatea si diversitatea activitatilor lor incorporate.

hGradul relativ redus de utilizare si valorificare a resurselor multor firme mari si mijlocii,
in deosebi de natura tehnica si umana.

hSchimbarea parsiala a continutului - organizatiilor, reflectata in conturarea unor
semnificative dimensiuni referitoare la dezvoltarea spiritului antreprenorial, viziunea strategica
asupra evolutiei organizatiei, flexibilitatea abordarilor operationale, accentul pe inovare radicala si
eficace s.a

hCongstientizarea de catre o proportie crescuta a populatiei asupra marilor avantagje pe care
le antreneaza activitatile antreprenoriale pentru indivizi si organizatii.

Se considera ca antreprenoriatul consta in dezvoltarea anumitor activitati antreprenoriale
autonome in cadrul unel firme existente, de dimensiuni mari sau mijlocii, de catre unii dintre
salariatii sai, folosind o parte din resursele tehnico-materiale ale acesteia, care fie nu sint utilizate, fie
se folosesc si se valorifica insuficient. Mai concret, antreprenoriatul rezida in infiintarea unor nuclee
antreprenoriale autonome in cadrul firmelor existente. Cel ma adesea, nucleele antreprenoriale
realizeaza activitati cu un pronuntat caracter inovational, valorificind oportunititi ale pietelor
neaccesate deloc sau fara succes de firma respectiva.

Exista mai multi factori care conditioneaza succesul economic si social a antreprenoriatului.
misiunea firmei este esentiala.

2) Manifestarea unui suport substantial si permanent al conducerii organizatiei pentru

realizarea initiativei antreprenoriale.



8
3) Sistemul organizatoric a firmei, prin caracteristicile sale structurale si functionale, sa fie

favorizant initiativei antreprenoriale.

4) Firma sa dispuna de resurse, mai ales tehnico-materiale si umane, apreciabile si partial sa
nu fie valorificate adecvat (ceea ce duce lagenerarea de idei antreprenoriale).

5) Posedarea de catre persoanele sau echipa care lanseaza initiativa antreprenoriala de
pronuntate calitati antreprenoriale este obligatorie.

2. Antreprenoriatul si situatiile antreprenoriale

Antreprenoriatul poate fi definit ca fiind acel salariat din cadrul unei firme care initiaza si
operationalizeaza un demers antreprenorial bine conturat, cu participarea unui grup de angajati,
dispunind de o autonomie antreprenoriala si manageriala apreciabila si recompensat in functie de
performantele obtinute.

Exista diverse profiluri de antreprenori care se manifesta in contextul a cinci situasii
antreprenoriale:

1) Antreprenoriat marginal — cu structura organizatorica birocratica ierarhizata, cu un climat
organizational controlat si stabil, cu antreprenori de tip vinzatori, ingineri, controlori de calitate.

2) Antreprenoriat de la bazz — cu structura organizat birocratici supla, cu climat
organizational permisiv, valorificator de proiecte.

3) Antreprenoriat planificat — cu structura organizatorica pe divizii, cu climat organizational
programat, cu antreprenori analisti si specialisti functionali.

4) Antreprenoriat de exploatare — cu structura organizatorica pe functiuni sau diviziuni, cu
climat organizational suportiv fata de cercetatori, ofera libertate de actiune salariatilor, cu
antreprenori cercetatori.

5) Antreprenoriat de investifii — cu structura organizationala pe module specializate cu
parteneri asociati cu antreprenori responsabili de module specializate.

Au fost elaborate si implementate niste programe specidle de pregatire a actiunilor
antreprenoriale. Unul din aceste programe care a fost aplicat cu succes este structurat in mai multe
faze:

hFaza intii incepe cu sensibilizarea managementului superior asupra necesitatii i
avantajelor oferite firmei de apelarea la actiunile antreprenoriale. Se stabilesc declansarea
programului antreprenorial si principalele sale coordonate.

hFaza a doua are drept continut informarea intregului personal a firmei asupra deciziei
antreprenoriale de principiu si declansarii unui program de pregatire antreprenor.

hFaza atreia de constituire a echipei antreprenoriale din rindul celor sensibilizati, informati
si pregatiti in etapa precedenta.
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hFaza a patra are drept continut definirea scopurilor urmarite prin proiectul antreprenorial,
concomitent cu conducerea zonelor din firma unde acesta se va derula.
hFaza a cincia consta in stabilirea detaliata a continutului proiectului antreprenorial si a
programului de implementare.
Dupa aceasta, fireste ca vor urma si derularea efectiva a proiectului antreprenorial si
evaluarea rezultatelor vizavi de obiectivele si asteptarile grupului antreprenorial si ale firmei, urmate

de corectarea erorilor si efectuarea de imbunatatiri si dezvoltari.

3. Factorii antreprenoriatului in tirile central si est-europene

in tarile central si est-europene, comparativ cu cele din Uniunea Europeani, conditiile si
modalitatile de abordare a antreprenoriatului sunt partial diferite.

Principalii factori care favorizeaza dezvoltarea antreprenoriatului in Europa de Est sunt:

a) existenta unui numar mare de forme foarte mari, mari si medii, care asigura premisa
dimensionala pentru manifestarea antreprenoriatului (numarul lor raportat la numar de locuitori este
de 2-4 ori mai mare decit in Uniunea Europeana);

b) in firmele mari din tarile CEE se afla numerosi specialisti cu studii superioare, multi cu
talent antreprenorial si managerial;

c) in conditiile trecerii la economia de piata s-au adoptat legi care ofera o gama larga de

d) o mare parte din firmele mari sint de stat, neexistind deci un proprietar autentic care sa
poata bloca initiativele intreprenoriale ale salariatilor acestora.

Principalii factori care defavorizeaza manifestarea antreprenoriatului sunt:

hcultura economica a populatiei mai putin deschisa si receptiva spre manifestari
intraprenoriale;

hcunoasterea de catre foarte putini specialisti din tarile CEE a avantgjelor, continutului si
modalitatilor de implementare a intraprenoriatului;

hfluiditatea legislativa si institutionala din majoritatea tarilor CEE, care face dificila
proiectarea si implementarea activitatilor intraprenoriala;

hsuspiciunea — chiar ostilitatea — manifestata frecvent in marile firme, in special din partea
muncitorilor si asindicatelor, fata de initiativele intraprenoriale noi.

In fiecare din aceste tiri acesti factori au intensitati si forme de manifestare diverse,

favorizind in masuri diferite initierea si manifestarea intraprenoriala.
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4. Mediul antreprenorial

Mediu de firma este totalitatea elementelor exogene firmei, de natura economica,
manageriala, demografica, culturala, stiintifica, psihosociologica, educationala, ecologica, politica si
juridica ce-i marcheaza semnificativ derularea si rezultatele activitatilor.

Mediul antreprenorial aretrei caracteristici principale.

1) Turbulenfa contextuala — ce semnifica numeroase, rapide si neasteptate schimbari.

2) Evoluria rapida a oportunitafilor de afaceri (schimbari tehnologice si schimbarea
competitiei).

3) Amplificarea incertitudinilor care este o rezultanta a numeroaselor schimbari ce nu pot fi
anticipate cu suficienta precizie.

Exista doua tipuri de medii —real si perceput.

Mediul antreprenorial real desemneaza ansamblul elementelor contextuale ce influenteaza
demersurile intreprinzatorului in toate fazele activitatii sale, indicind modificari in deciziile, actiunile
si comportamentele sale. El contine doua componente: 1) elemente endogene firmei care influenteaza
activitatea antreprenoriala dupa ce intreprinzatorul a infiintat firma; 2) elemente exogene
organizatiei, mai cuprinzatoare si cu influenta mult mai intensa, ce se manifesta pe intreg parcursul
demersului intraprenorial.

Exista trei categorii de medii intraprenoriale reale:

1. Mediu antreprenorial defavorizant — activitatile intraprenoriale sint interzise sau se pot
desfasura cu mari restrictii si dificultati.

2. Mediu antreprenorial permisiv — ofera posibilitatea de a derula activitatea antreprenoriala,
dar conditiile nu sint prea stimulatoare.

3. Mediu antreprenorial favorizant — care prin toate componentele sale stimuleaza activitatea
intreprinzatorul ui.

Realizarea unui mediu intreprenorial favorizant este un proces complex, dificil si adesea de
durata.

Mediul antreprenorial perceput desemneaza acele elemente ale mediului antreprenorial real
pe care intreprinzatorul le apreciaza ca avind o influenta semnificativa asupra actiunilor si
performantelor sale. El prezinta o sfera de cuprindere mai mica decit intreprenoriatul real. Cu cit sint
sesizate si luate in considerare mai multe elemente ale mediului antreprenorial real cu atit actiunile si
comportamentul intreprinzatorului sint mai complet si temeinic fundamentate, cu efecte pozitive
firesti.

Mediul antreprenorial perceput prezinta o dubla dimensiune:

hDimensiunea cognitiva: se refera la informatiile contextuale pe care intreprinzatorul le

identifica si le trece in revista in cadrul proceselor intraprenoriale pe care le initiaza si le desfagoara.
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hDimensiunea afectiva — este data de acele elemente contextuale pe care intreprinzatorul le

considera realmente importante, de care se ataseaza sau ii este frici considerindu-le si cu inima ca
sint semnificate si merita o atentie specifica.

Intreprinzatorii se adapteaza incontinuu la mediul antreprenorial, ceea ce le asigura
supravietuirea economica. Cunoasterea mediului faciliteaza contracararea elementelor si influentelor
sale negative, concomitent cu sesizarea si valorificarea componentelor si impacturilor contextuale
pozitive. Intreprinzitorii reusesc si modeleze in buni masuri mediul, contribuind decisiv la
conturarea unui mediu antreprenorial favorizant, esential pentru succesul dezvoltarii economice si

sociale afiecare tari.



12

Tema3. DEFINIREA SI CARACTERISTICILE iINTREPRINZATORILOR

1. Acceptiunile conceptului de intreprinzator.
2. Caracteristicile intreprinzatorilor.
3. Rolurile si dimensiunile intreprinzatorului.

4. Specificul intreprinzatorului-manager.
1. Acceptiunile conceptului deintreprinzitor.

in conditiile contemporane principalii artizani ai bogatiei sunt intreprinzatori, tirile care se
vor bogate trebuie si acorde o atentie deosebita intreprinzatorilor.

C. Kewin face un inventar de 12 acceptiuni ale intreprinzatorului a caror cunoastere ofera o
imagine completa asupra variatelor optici care s-au conturat de-a lungul timpului in acest domeniu.

1) O persoana care-si asuma riscuri si incertitudini.

2) Un furnizor de capital financiar.

3) Uninovator.

4) Un decident

5) Un lider industrial.

6) Un organizator sau coordonator de resurse economice.

8) Un proprietar de firma.

9) Un utilizator al factorilor de productie.

10) Un contractant.

11) Un arbitru.

12) O persoana care aloca resurse pentru utilizari alternative.

13) O persoana care imagineaza, dezvolta si concretizeaza viziuni (Jacques Fillion).

O abordare mai recenti este cea a cunoscutului specialist canadian Jean-Marie Toulouse.
Specificul lui este 0 analiza triaxiala. Analiza focalizata pe trei caracteristici de baza ale activititii
umane — sistemul de valori, gradul de implicare si intensitatea actiunilor a dus la delimitarea a opt
topuri de activitati carora le corespund urmatorii agenti ai schimbarii: 1) intreprinzator; 2) cercetator;
3) investitor; 4) specialist; 5) profit; 6) activist; 7) manager; 8) functionar.

Prin prisma acestel abordari triaxiale, intreprinzatorul se caracterizeaza astfel:

a) Din punct de vedere sociologic al valorilor, printr-un puternic individualism, acordind o
atentie prioritara autonomiei si libertatii de decizie.



13
b) Din punct de vedere psihologic al implicarii prin asumarea de riscuri ridicate referitoare la

carierasa, lafamilie, lapropriaimagine si, fireste, la bani.
¢) Din punct de vedere operagional, intreprinzatorului ii este proprie o ridicata capacitate de a
actiona, asociata cel mai adesea cu o abordare creativa, inovationala.

2. Caracterigticileintreprinzatorilor.

Specialistii fac o sinteza a caracteristicilor cel mai frecvent atribuite intreprinzatorilor:

Caracteristici comportamentale Suport psihologic
1. Inovatori Nevoiade aredliza
2. Lideri Constiinta de sine
3. Asumatorii de riscuri moderate Incredereain sine.
4. Independenti Implicare pe termen lung
5. Creatori Tolerantafata de incertitudine
6. Energici Plini deinitiativa
7. Tenace Disponibilitate pentru invatare
8. Originali Disponibilitate pentru combinarea resurselor
9. Optimisti Sensibilitate fata de alte persoane
10. Centrati pe rezultate Spirit ofensiv, agresivitate constructiva
11. Hexibili Tendinta de a avea incredere in oameni
12. Materialisti Banii si criteriul de masurare a performantel or

Horward Stevensou defineste intreprinzatorul de o maniera mai concreta si sintetica:

asumator de riscuri, fondator de organizatii sau activitati, inovator, capitalist si flexibil moral si

comportamental. El de asemenea identifica caracteristicile intreprinzatorilor de succes: tenacitatea,

atentia majora acordata detaliilor, intelegerea riscului asumat, increderea in sine si scopul urmarit si

intelegerea motivatiilor celorlalte persoane.

Un alt profesor american Freeley formuleaza zece caracteristici pentru intreprinzatorii de

Succes:

hmotivare personala puternica;

hcapacitate de arezolva probleme;

hcunostinte aprofundate in domeniul antreprenorial;
hperseverenta in realizarea obiectivelor;

himplicare activa in activitatile organizatiei;
hcapacitate comunicationalda pronuntata;
hresponsabilitate ridicata in desfasurarea activitatilor;
hprovenienta dintr-un mediu familial antreprenorial;

Ihasumator de riscuri bine calculate.
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O abordare foarte semnificativa si pragmatica a caracteristicilor intreprinzatorilor de succes

apartine chiar unui intreprinzator, elvetianul Kambley, care le-a prezentat astfel la Conferinta
Internationala a Intreprinderilor Mici:
—sa aiba puterea sa lupte sa schimbe ceea ce se poate schimba;
— sa posede rabdarea si se suporte ceea ce nu poate schimba;
— sa aiba suficienta intelepciune pentru a sti cind sa lupte sa schimbe si cind sa aiba rabdare
pentru a suporta ceea ce nu poate schimba.

3. Rolurilesi dimensiunile intreprinzaitor ului.

O imagine mai completa si mai realista asupra a ceea ce este un intreprinzator se obtine
punctind principalele roluri pe care le realizeaza concomitent. Ele sint: 1) inventator; 2) investitor; 3)
executant; 4) proprietar; 5) manager.

Aceste roluri sunt partial contradictorii, ceea ce reflecta in complexitatea si tensiunea
deosebite, specifice activitatilor intreprinzatorilor. De asemenea, proportia in care aceste roluri sunt
exercitate depinde de o multitudine de variabile care tin de personalitatea intreprinzatorilor, de
organizatiasasi de modul in care actioneaza.

Se considera ca intreprinzatorul prezinta concomitent patru dimensiuni majore:

1) Dimensiunea creativa: inoveaza tehnic, comercial, financiar, managerial, uman.

2) Dimensiunea acrionala: induce schimbarea; realizeaza schimbarea.

3) Dimensiunea psihologica: incredere in sine, luptator, rezistent la efort si presiuni,
incredere in viitor.

4) Dimensiunea financiara: risca propriile resurse; atrage resursele altora.

Prin dinamicele si concretele lor caracteristici, roluri si dimensiuni, intreprinzatorii genereaza
0 binevenita schimbare in societate, in tara, in special in plan economic si social. in plan economic,
intreprinzatorii, prin afacerile pe car le fondeaza si dezvolta, determina miscari semnificative de
capitaluri, concomitent cu multiplicarea lor si a veniturilor capitaliste si salariale. Schimbarile din
plan economic se reflecta in modificari apreciabile in plan social.
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4. Specificul intreprinzator ului-manager .

Un cunoscut specialist britanic Alan Gibb face o sinteza a trasaturilor semnificative

intreprinzatorului-manager:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9

Independenta decizionala si actionala.

Competente de control superioare.

Resurse limitate.

Dependenta mai mare de mediul firmei.

Relatii mai apropiate cu consumatorii, clientii si distribuitorii firmei.
Potential mai mare de a deveni proprietar al unui sistem de activitati.
Responsabilitati superioare.

Sfera potentiala mai cuprinzatoare a activitatii de realizare.

Set mai larg de activitati pe care si-1 domine in mod individual.

10) Constientizarea sporita a interdependentelor economico-manageriale ale firmei.

11) Sferamai cuprinzatoare de activitati pentru a le schimba.

12) Utilizare de mai multe modalitati comunicationale de informare.

13) Expunere individuala de dimensiuni superioare.

14) Implicare mai puternica in mediul social si familial.

Exista citeva diferente intre manager-intreprinzator si manager-salariat:

hPosibilitatile net superioare de exprimare si realizare personala.

hRestrictiile mai mari endogene si exogene in ceea ce priveste resursele utilizabile.

hPronuntatul caracter relational al activitatilor sale cu o incarcatura afectiva superioara.

hPrimatul , savoir-change”-lui, comparativ cu ,savoir”-faire-ul, care se considera a fi o

trasatura definitorie a managerilor competenti.



Tema4. TIPOLOGIA INTREPRINZATORILOR

16

Au fost realizate zeci de clasificari, care difera intre ele din punct de vedere a premiselor pe

care se bazeaza, criteriilor utilizate, categoriilor considerate, caracteristicilor relevate si accentelor

plasate.

O clasificare recenta, realizata in 1997 de John Miner evidentiaza patru tipuri de

intreprinzatori.

1) Intreprinzatorul performant personal, caracterizat prin:

- aloca foarte mult timp afacerii;

- crede puternic in propria persoana si in ceea ce face;

- incearca sa invete cit mai mult despre afacerea pe care o deruleaza,
- manifesta reactii rapide fata de schimbarile mediului;

- poseda 0 mare capacitate de arezolva probleme s.a

Atare tip de intreprinzator are foarte mare nevoie de realizare si crede ca munca trebuie

bazata si ghidata, in primul rind, de scopuri personale si apoi de scopurile altora.

2) Intreprinzaitorul , supervinzitor”:

- este permanent preocupat sa vinda;

- Se concentreaza asupra a ceea ce vinde si cum vinde;

- apeleaza la altii pentru adirija afacerile curente ale firmei;

- pune accent pe relatiile umane si pe munca in echipa;

Ei au o foarte mare capacitate de a te intelege si de a-i percepe pe altii (empatie) si cred mult

ca procesele sociale sunt foarte importante.

3) Intreprinzitorul-manager se caracterizeaza prin:
- poseda pregatire si calitati manageriale apreciabile;

- i place sa conduca proprii salariati, in care scop se straduieste si dezvolte o firma de

dimensiuni cit mai mari;

idee.

- incurajeaza personalul si-si construiasca si sa urmeze o cariera in cadrul companiei.

Eu au o foarte mare dorinta de a concura cu altii si dorintade aiesi in evidenta.

4) Intreprinzatorul expert, generator de idei:
- poseda suficiente cunostinte intr-un domeniu pentru afi considerat expert;

- detine, libertatea de ainovasi de a-si implementa propriile idei;

- acorda atentie atragerii de persoane cu calitati complementare lui, pentru a finaliza noua

Ei au un atasament foarte mare fata de idei si 0o mare dorinta de ainova
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O alta clasificare cunoscuta si citata in ultimii ani in Europa este cea realizata de un grup de
cercetatori in cadrul proiectului de cercetare STRATOS (Strategic Orientations of Small European
Business). La baza acestel tipologii se afla criteriul: natura atitudinilor intelectuale si
comportamentul intreprinzatorului. Combinind aceste caracteristici in diferite proportii s-au definit
patru tipuri de intreprinzatori: 1) universal sau complet; 2) dinamic sau pionier; 3) organizator; 4)
clasic sau , rutinier”.

Intreprinzatorul universal sau complet — poseda o buni pregitire economici si tehnica,
manifesta 0 capacitate ridicata de cuprindere a problemelor implicate de demersul antreprenorial,
demonstrind o disponibilitate ridicata de adaptare la mediu. Obiectivele urmarite cu precidere sunt
obtinerea de bani si un stil de viata atractiv bogat in satisfactii personale. Temperament coleric.
Perform. —I.

Intreprinzatorul dinamic sau pionier — este deosebit de creativ, foarte disponibil de asi
asuma riscuri. Se adapteaza la schimbarile din mediul antreprenorial. Are ca obiective principale la
fel obtinerea de bani. Temperament sanguinic. Perform. —11.

Intreprinzatorul de tip organizator — se caracterizeaza prin acordarea unei atentii majore
aspectelor administrative. Isi bazeaza deciziile si actiunile pe o capacitate ridicata de a rationa,
manifestind un puternic spirit organizatoric. In conceperea si  operationalizarea actiunilor
antreprenoriale situeaza in prim plan realizarea de scopuri de natura familial-intreprenoriala.
Temperament melancolic. Perform. —11.

Intreprinzatorul de tip clasic sau ,rutinier” — este cel mai putin antreprenorial ca mod de
abordare si se caracterizeaza prin amploarea mai redusi a deciziilor si actiunilor, prudenta
apreciabila, negenerind firme puternice si dinamice. Temperament flegmatic. Perform. — I11.
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Temab5. IMM-URILE -OBIECTUL PRINCIPAL AL MANAGEMENTULUI
ANTREPRENORIAL

Definirea IMM-urilor.
Caracteristici si factori de influenta.
Tipologia IMM-urilor.

A 0D

Managementul antreprenorial.

1. Definirea IMM-urilor

Exista o multitudine de abordari ale definirii IMM-urilor.

|. Dupa sfera de cuprindere a economiei:

1) generalizatoare — adesea stabilesc acelasi criteriu sau aceleasi criterii de definire a IMM-
urilor pentru toate ramurile economiei;

2) diferensiate — adesea stabilesc diferite criterii de definire a IMM-urilor in functie de
domeniul lor de activitate (industrie, comert, transport).

[1. Dupa numarul indicatorilor utilizati:

1) unidimensionale — definesc dimensionarea IMM-urilor pe baza unui singur indicator, cel
mai adesea numarul de salariati;

2) multidimensionale — definesc dimensiunea IMM-urilor pe baza mai multor indicatori; cel
mai frecvent utilizati sint numarul de salariati, cifrade afaceri si capitalul statutar.

In ultimii ani predomina apelarea la abordari generalizatoare si unidimensionale. Se foloseste
cu precadere definirea IMM-urilor in functie de numarul de salariati.

Intreprinderea mica este acea firma care dispune de pina la 49 de salariati. in cadrul siu se
delimiteaza microintreprinderea, care utilizeazi intre 1-9 salariati. intreprinderea mijlocie dispune de
50-249 sdlariati. Marile avantaje ale utilizarii criteriului numarului de salariati rezida in usurinta
exprimarii dimensiunii si intelegerii sale, raportarea sa periodica in statisticile oficiale,

comparabilitatea usoara a dimensiunii firmelor.

2. Caracteristici si factori deinfluenta

IMM prezinta o serie de trasaturi definitorii care reflecta dimensiunea lor redusa si
consecintele in planul conceperii si operationalizarii activitatilor incorporate:

1) orientarea spre productie descentralizata si piete locale;

2) realizareade produse si servicii pentru cerere diferentiata;



3)
4)
5)
6)
7)
8)
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fundamentarea activitatilor perolul central al intreprinzatorului;
suprapunerea frecventa arolurilor de intreprinzator, proprietar si manager;
exercitarea de antreprenoriat participativ;

apelarea la strategii de cooperare cu alte firme;

implicare in procese de subcontractare de produse si servicii;

flexibilitatea pronuntata a firmei mici.

Exista numerosi factori, care influenteaza activitatile IMM-urilor:

producerea inovatiei tehnologice;

schimbarile in materii prime;

modificarile in cerereapietei;

schimbarile in oferta de forta de munca;
liberalizarea si globalizarea comertului;
evolutiile in obtinerea si regimul surselor de capital;

conjunctura economiei nationale si internationale.

Specialistii in domeniu au identificat citiva factori, care au un impact major asupra IMM-

urilor, conditionindu-le chiar supravietuirea:

1) Evolutiaramurii economice implicate.
2) Virstafirmei.

3) Existenta unor mari firme concurente.

4) Ritmul de crestere afirmei.

5) Dimensiunea firmei.

6) Optiunile strategice ale intreprinzatorului, referitoare la ramura in care isi infiinteaza

firma, produsele sau serviciile oferite, dimensiunea organizatiei s.a

3. Tipologia IMM-urilor

Atit din punct de vedere teoretic, cit si pragmatic, tipologia IMM-urilor este un element

deosebit de important. Exista, in acest, sens, o0 mare varietate de tipologii. Specialistii au identificat

opt categorii in functie de care se pot clasifica IMM-urile, si anume:

virstafirmei;

tipul de proprietate;

natura managementului practicat;
structura organizatorica;
productiarealizata;

industria de care apartine firma;
amplasarea intreprinderii;
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- profilul relativ produs/ piata;

Celemai frecvente clasificari:

I. Dupa tipul abordarii:

- traditional

- antreprenorial (orientat spre promovare)

- administrativ (profesional).

I1. Dupa gradul de inovare:

- inovativ

- imitativ

- repetitiv.

[11. Dupa dinamicaevolutiei:

- clasic

- Cometa.

in categoria firmelor mici traditionale se intilnesc de regula doua tipuri:

hfirme in cadrul carora exista un singur intreprinzator, ceilalti salariati neimplicindu-se in
managementul organizatiei;

hfirme familiale, in care practic, intreprinzatorul este reprezentat de familia lui, care
participa efectiv ladirijarea activitatilor firmei (in aceste firme apar deseori situatii conflictuale).

In ultima perioada, o atentie deosebita se acordd IMM-urilor din ramurile de virf, din ,Ligh-
tech”. Astfel, aceste IMM sedivid in trei categorii.

hIMM-uri din sectoare de ,high-tech” si mass-media, caracterizate printr-o ridicata
preferinta pentru derularea activitatilor prin Internet, luind in considerare ultimele dezvoltari in
domenivu;

hIMM-urile nou-infiintate de catre liber-intreprinzatori care se focalizeaza asupra
exploatarii oportunitatilor oferite de comertul electronic si sectoarele de servicii;

hIMM-urile integrate in marile firme care genereaza inovatii si comercializeaza produse sub
presiunea principalilor clienti.

Se apreciaza ca aceste trel tipuri de IMM prezinta o importanta vitala pentru societatea
informationala.

Lahotarul dintre milenii s-a conturat un nou tip — MM axata pe cunostinte.



21

4. Managementul antreprenorial

Managementul antreprenorial este o disciplina si respectiv un domeniu al managementului si
caurmare elementele de baza ale managementului — cele cinci functii se regasesc in cadrul sau.

Howard Stevenson aidentificat trasaturile definitorii ale managementului antreprenorial:

1) ldentificareasi valorificarea oportunitatilor de afaceri.

2) Realizarea de schimbari majore in structura si dinamica activitatilor implicate.

3) Promovarea de intense motivari ale personalului si de inovari tehnice, economice,
manageriale.

4) Imprimarea unui accentuat dinamism organizatiei.

Dominanta specifica si intensa a managementului intraprenorial este puternica sa
personalizare. Fiecare intreprinzator imprima o pronuntatda amprenta personala managementului pe
careil practica.

Managementul antreprenorial este o disciplina de baza a managementului, care se ocupa de
studiul proceselor si relatiilor antreprenorial-manageriale derulate, de regula, in organizatii de mici
dimensiuni puternic personalizate de rolul determinant pe care il exercita intreprinzatorul — de
descoperirea legitatilor care le guverneaza si de conceperea de noi sisteme, metode, tehnici,
proceduri, de natura si creasca eficacitatea si eficienta deciziilor si actiunilor prin care se identifica
valorifica oportunitatile de afaceri.

Managementul antreprenorial are doua forme:

1) Managementul utilizat de intreprinzator cind infiinteaza si lanseaza o firma (specificul —
marea concentrare a intreprinzatorului asupra identificarii si valorificarii oportunitatii de af aceri).

2) Managementul utilizat in dezvoltarea firmelor existente, atunci cind realizeaza rapid
schimbari de amploare, cu pronuntat caracter inovational, bazat pe identificarea si valorificarea de

oportunitati economice (intreprinzatorul efectueaza schimbari si dezvoltari).
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Tema6. SITUATIA IMM-URILOR PE PLAN MONDIAL
IMM-urile in Uniunea Europeana.

Abordarea IMM-urilor in anumite tari dezvoltate.
Situatia IMM-urilor in tarile din Europa Centrala si de Est.

d WD

Fenomenul antreprenorial in Romania.

1. IMM-urilein Uniunea Europeana

Incepind cu deceniul precedent, categoria de IMM s-a bucurat de o atentie speciali. Pentru
IMM-uri au fost elaborate si implementate cinci tipuri de programe speciale menite si asigure un
mediu favorizant dezvoltarii si cresterii performantelor acestora.

1) Programul de infiintare de centre economice si de inovare — serviciile oferite de aceste
centre se refereau la selectia, evaluarea si promovarea de intreprinzatori si proiecte antreprenoriale,
dezvoltarea abilitatilor antreprenoriale, asistenta tehnologica si inovationala s.a.

2) Programul privind furnizarea de capital pentru infiintarea de noi firme — au fondat fonduri
in toate tarile cu scopul finantarii IMM-urilor.

3) Programul de Europarteneriat — destinat promovarii dezvoltarii regiunilor cu cel mai redus
nivel economic, prin incurajarea contactelor dintre IMM-urile diferitor zone.

4) Programul de realizare a unui sistem de cooperare economica computerizat — se bazeaza
pe o retea de consultanti economici care gjuta IMM-urile si-si gaseasca partenerii in alte tari ale
Uniunii Europene.

5) Programul de infiintare a centrelor de informare economica — se furnizeaza IMM-urilor
informatii privind politicile Uniunii Europene s.a.

Stimularea dezvoltarii economice se realizeaza in principal prin fondurile structurale ale
Uniunii Europene.

1) fondul de coeziune;

2) finantari speciale prin Banca Europeana de Investitii;

3) finantari prin proiecte inovationale plurinationale;

4) finantari ale Fondului European de Investitii;

5) fondul pentru finantari nerambursabile ale infiintarii de IMM-uri;

6) fondul pentru finantari ale societatilor mixte transfrontaliere.

in Uniunea Europeana predomina absolut IMM-urile, care reprezinta peste 99,9% din firme.
in cadrul IMM-urilor microintreprinderile constituie proportia cea mai mare — 93,2%. IMM-urile
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asigura cea mai mare parte a locurilor de munca din economie — 65,7%. Deci, IMM-urile constituie
un sector determinant al economiei Uniunii Europene (portretul tipic al intreprinzatorului, p. 109).

Au fost definitivate prioritatile de actiune cu privire laIMM-uri.

a) incurajarea obtinerii de performante economice superioare de catre IMM-uri, prin crearea
unui mediu stimulativ pentru dezvoltare;

b) stimularea aparitiei si dezvoltarii unei culturi europene axate pe IMM-uri;

c) luarea in considerare, in elaborarea si implementarea strategiilor si politicilor economice
de lanivelul Uniunii Europenesi statelor componente, a naturii pronuntat specifice alMM-urilor;

d) incuragjarea intreprinzatorilor si a organizatiilor de intreprinzatori in a implica in procesele

de schimburi comerciale si cooperare economica intercomunitare cu alte tari;

2. Abordarea IMM-urilor in anumite tari dezvoltate

Cu 3.440.000 de intreprinderi, Germania se situeaza pe locul doi ca numar de firme in
Europa, in urma Marii Britanii. Dimensiunea medie a unei firme este de opt salariati. IMM-urile din
Germania ofera mai putin de 50% din locurile de munca din economie, insa ele prezinta cea mai
ridicata productivitate relativa a muncii. Politicile economice si sociale au avut in vedere in
permanenta plasarea IMM-urilor in situatia de a-si dezvoltasi valorifica oportunitatile si abilitatile pe
piata. Obiectivul structural urmarit constant, pe tot parcursul perioadei postbelice, a fost cresterea
productivitatii si competitivitatii IMM-urilor.

Marea Britanie are 3.760.000 IMM-uri. Dimensiunea medie a unui IMM este de 5 persoane.
In prezent, politicile consacrate IMM-urilor pot fi structurate in mai multe categorii in functie de
naturasi continutul lor:

a) Politici economice generale care se bazeazia pe principiul, potrivit caruia firmele
functioneaza cel mai bine atunci cind li se acorda maximum de libertate pentru a actiona pe o piata
competitiva;

b) Accesul la surse de finantare prin intermediul unor scheme de finantare special proiectate
pentru IMM-uri. Are loc incurajarea diferitor investitii sa investeasca in IMM-uri.

c) Asistenta in domeniul informatiilor, trainingului si consultantei in zonele in care IMM-
urile prezinta dezavantaje comparative in raport cu firmele mari.

IMM-urile reprezinta o componenta esentiala a economiei SUA, cu o contributie majora la
performantele de exceptie ale acestora. In SUA functioneaza 23.000.000 de firme mici, care
genereaza peste 50% din PIB, folosesc mai mult de jumatate din forta de munca si asigura cele mai

multe locuri noi.
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Principalele domenii in care se acorda asistenta IMM:

1) achizitii de stat;

2) garantii pentru operatii cu hirtii de valoare;

3) investitii;

4) financiar;

5) cercetare-dezvoltare;

6) consultanta si training;

7) servicii informational-economice;

8) asistenta juridico-legislativa.

Japonia incorporeazi o structura economica duali care poate fi reprezentati ca o piramida. In
partea sa superioara se afla un numar redus de firme mari, iar in cea inferioara o patura numeroasa de
firme mici, care reprezinta 99,1% din total. in realizarea miracolului japonez IMM-urile au avut un
rol crucial. Exista politici mgjore ale IMM-urilor cu asistare si impulsionare alor:

- promovarea activitatilor motivationale de IMM;

- promovarea firmelor mici;

- masuri de stimulare afirmelor mici;

- consultanta si consiliere acordate IMM-urilor.

3. Situatia IMM-urilor in tariledin Europa Centrala si de Est

Abordarea problematicii IMM-urilor trebuie realizata luind in considerare contextul specific
al trecerii la economia de piata. Viteza si amploarea privatizarii si restructurarii firmelor de stat
depind decisiv de viteza si amploarea crearii si dezvoltarii IMM-urilor.

Pentru a permite si favoriza dezvoltarea IMM-urilor in toate tarile ECE s-au luat o serie de
masuri:

1) Eliminarea barierelor administrative din caleainfiintarii si functionarii IMM-urilor.

2) Privatizarearapida a IMM-urilor din sectorul de stat.

3) Reformarea sistemului bancar.

4) Asistenta bi- si multilaterala a statelor occidentale.

5) Masuri active privind stimularea IMM-urilor in absorbirea fortei de munca disponibilizate
din sectorul de stat.

6) Suport financiar de labuget pentru infiintarea si dezvoltarea IMM-urilor.

in cele 11 tari din ECE exista diferente apreciabile, numarul cel mai mare de IMM-uri
inregistrindu-se de Ungariasi Cehia.

Principalele caracteristici ale IMM-urilor din tarile ECE:

hIMM-urile au fost create in perioada tranzitiei;
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h77% din IMM-uri sint amplasate in zone urbane;

hpredomind absolut societiti foarte mici care nu au sdariati — 62,2% — ci  numal
intreprinzatori si membri ai familiei;

hfirmele mici reprezinta 32,4% din total;

hintensitatea redusi a procesului invetitional;

hpredomina IMM-uri nespecializate (80% cu profiluri de activitate multipla).

Dificultatea coplesitoare pentru IMM-uri este lipsa de capital — 77%, urmata de absenta
cererii solvabile — 61% si concurenta puternica — 56%

Referitor la motivatiile antreprenoriale, este interesant de remarcat ca sint foarte complexe,
iar cele moral-spirituale deosebit de frecvente.

Cele mai frecvente cauze ale falimentelor IMM-urilor in ECE sint: absenta unor proprietari
reali, organizare demodata, costuri de productie excesiv de mari, absenta unor sisteme motivationale
eficace, neacordarea atentiei cuvenite calitatii produselor.

Avind in vedere experientele pozitive ale tarilor dezvoltate se recomanda un pachet general
de interventii creative ale autoritatilor centrale si locale, de reglementare suportive si de planificare
strategica locala.

4. Fenomenul antreprenorial in Roméania

Spre deosebire de majoritatea tarilor central-europene in Romania primele IMM-uri au
regparut in anul 1990. se evidentiaza doua etape de dezvoltare:

a) 1990-19995 — de dezvoltare relativ accelerata a IMM-urilor;

b) 1996-2000 — de temporizare a dezvoltarii IMM-urilor (se constata o scadere a
numarului de IMM-uri care se infiinteaza, concomitent cu o sporire acelor ceisi
inceteaza activitatea.

In 1999 in Romania se inregistrau 800.000 societiti comerciale private, ceea ce reprezinti
87,3% din total, dar inregistrau profit numai 160.133. Odata intrate in actiune IMM-urile s-au
profilat, de regula, pe un anumit domeniu de activitate, dar predomina absolut (89%) IMM-urile din
comert si servicii. IMM-urile private asigura un mare numar de locuri de munca, circa 1,3 min. la
sfirsitul anului 1998, fiind singurul sector care a creat locuri de munca dupa 1989 in Romania.

Ultimii ani (2000) reprezinta, din punct de vedere al IMM-urilor, o pericadd deosebit de
complexa si dificila. Cauzele principale au fost rata inalta a inflatiei, rata flaida a cursului de schimb
a leului in raport cu valutele straine principale, dobinzi mari la credite curente, nivel ridicat al
impozitelor, absenta facilitatilor fiscale pentru investitii, legislatie economica incompleta si uneori
chiar contradictorie.
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Tema7. OPORTUNITATEA ECONOMICA
Definireasi sursele, oportunitatilor economice.

Tipuri de oportunitati. Academic spin-offs.

Abordarea oportunitatilor economice.

d WD

Bariere si dileme in procesul valorificarii oportunitatilor economice.

1. Definirea si sursele, oportunitéatilor economice

Punctul de plecare al oricarui intreprinzator si de demarare a fiecarei firme sau afaceri il
reprezinta existenta si identificarea unei oportunitati economice. Ceamai cunoscuta definitie apartine
lui Howard Stevenson, directorul Centrului de Studii Antreprenoriale de la Universitatea Harvard. In
acceptiunea sa, oportunitatea economica sau antreprenoriala reprezinta o doritd stare viitoare,
diferitd de cea prezenta si , concomitent, o credinta a unei persoane ca este posibila.

Se poate defini oportunitatea economica drept 0 necesitate si/sau cerere potentiala de un
produs sau serviciu intr-un anumit context, ale carel sesizare identificarea, luarea in considerare si
satisfacerea printr-un proces economic de catre 0 persoana sau un grup pot genera profit in viitor.

Deci, oportunitatea economica prezinta concomitent mai multe dimensiuni:

heconomica, in sensul generarii de profit;

hpsihologica, existind numai ca perceptie a anumitor persoane care cred in profitabilitatea

hcontextual, concreta, manifestindu-se numai in anumite situatii si conditii;

hprospectiva, devenind o realitate in viitor, ca urmare a unor decizii si actiuni concertate, de
natura economica, antreprenoriala si manageriala.

Sursele oportunitatilor economice sint prezentate in functie de naturalor:

hcomerciale, reprezentate de cererea deschisa pentru anumite produse;

hstiinsifice, constind din descoperirea a noi legi, principii, aplicabile in realizarea de
produse;

htehnice, reprezentate de noi echipamente, tehnologii;

hjuridice, constind in aparitia de noi legi, cu consecutivitati semnificative asupra initierii,
derularii activitatii economice;

Ihfiscale, administrind schimbari in sistemul fiscal.

hbancare, modificarea semnificatiel de acordare a creditelor;
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hinformarionale, reprezentate de noi tehnologii informationale care permir accesul mai
rapid, mai complex lainformatii;

heducasionale manifestate de pregatirea prin scoala de persoane cu viziune, cunostinte,
abilitati;

hmanageriale, reprezentat de noi abordari, metode, tehnici, cunostinte, ce faciliteaza
identificarea si valorificarea oportunitatilor economice.

SUA, care are cele mai multe firme la 1000 de locuitori si sint cele mai performante
economic, are cele mai reduse costuri si conditii pentru infiintarea lor (500 euro si 1,5 saptamini).

2. Tipuri de oportunititi. Academic spin-offs

Practica antreprenoriald de sute de ani arelevat ca exista anumite categorii de oportunitati de
afaceri, care se intilnesc cu o frecventa mare.

1) Operationalizarea unei inventii.

2) Desprinderea sau separarea dintr-un produs sau serviciu existent.

3) Transformarea unui hobby intr-o afacere.

4) Constientizarea existentel unui anumit client.

5) Descoperirea unei necesitati a pietei nesatisfacute.

6) Dezvoltareaunor activitati realizate in afara orelor de program de munca.

7) Sansadeaintilni si recunoaste o oportunitate de afaceri viabile.

8) Expertiza sau competenta profesionala proprie.

O invenrie proprie sau cumparata reprezinta o oportunitate de afaceri dar numai un numar
foarte redus dintre ele. Cauzele principale le reprezinta lipsa de valoare comerciala a majoritatilor si
absenta sau insuficienta calitatii antreprenoriale a majoritatii inventatorilor.

Desprinderea sau separarea unor elemente dintr-un produs sau serviciu existent si
transformarea lor in obiectul unei noi afaceri de sine statitoare constituie o relativ frecventa
oportunitate de afaceri. Persoana care este organic implicata in producerea si comercializarea unui
produs constata ca anumite parti ale acestuia se pot folosi si comercializa separat.

Transformarea unui hobby intr-o afacere este oportunitatea de afaceri folosita din ce in ce
mai frecventa in tarile dezvoltate cu un standard de viata ridicat. Mai intii se constata ca hobby-ul
respectiv are valoare economica si ca exista o piata suficienta pentru el.

Congtientizarea existenzei unui anumit client pentru un anumit produs — o astfel de
oportunitate apare atunci cind o firma are nevoie de un anumit produs si nu exista inca un producator.
Un aspect major de considerat este dependenta de un singur client care isi va impune pretul si
celelalte conditii de productii si cumparare
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Descoperirea unei nise pe piatza — aceasta oportunitate este accesibila persoanelor care
cunosc aprofundat 0 anumita piata. Trebuie de determinat marimeasi durata nisel de piata pentru a fi
sigur ca se poate sustine o afacere profitabila pe termen lung.

Dezvoltarea unor activitari realizate anterior in afara orelor de program de munca — o
asemenea oportunitate prezinta foarte mari avantaje pentru potentialul intreprinzator.

Sansa de a intilni si recunoaste o oportunitate de afaceri viabila — abilitatea de a recunoaste
oportunitatea 0 au humai anumite persoane.

Competensa sau experiensa profesionala deosebita intr-un domeniu poate facilita punerea in
valoare de oportunitati de afaceri. Cu cit o persoana detine cunostinte si know-how aprofundate in
anumite domenii, cu atit este mai in masura sa construiasca o afacere profitabila.

Stuaria economica personala sau familiala disperata — se dovedeste nu rareori a constitui
fundamentul inceperii unei afaceri.

Cumpararea une firme existente reprezinta si ea 0 oportunitate de afacere pentru cei care
detin resursele necesare — important e sa cumperi o firma viabila.

Achizifionarea unel francize — apelarea la franciza usureaza si accelereaza infiintarea unei
firme, intrucit se porneste de la un sistem economic-managerial verificat de practica si se primeste un
know-how comercial pus la punct.

in conditiile actuale sursele de oportunitdi stiintifice devin tot mai importante, fiind abordate
in literatura de specialitate sub denumirea de academic spin-offs. In esenti, ele constau in transferul
de cunostinte si know-how din domeniul universitatilor si institutelor de cercetari in activitatea
economica, prin implicarea nemijlocita a salariatilor acestora, care participa la actiunea
intreprenoriale. S-au conturat trei tipuri principale de academic spin-offs.

hFirme infiintate de personalul didactic si de cercetari din universitati si institutii de
cercetare.

hFirme infiintate de studenti sau absolventi pentru a exploata comercia rezultatele
cercetarilor in care el au fost implicati pe parcursul studiilor.

hFirme infiintate pentru a exploata comercial rezultatele cercetarilor finalizate in

universitate.

3. Abordarea oportunitaitilor economice

In viziunea lui Howard Stevenson, oportunitatea economici prezinta un ansamblu de patru
determinari:

1) depinde de persoana;

2) depinde de mediu;

3) depinde de accesul laresurse;
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4) depinde de accesul lainformatii.
Pentru 1intreprinzatori, in conditiile economiei de piata este primordiala abordarea
oportunitatii economice. In esent aceasta implica urmatoarele etape:
hidentificarea oportunitatilor economice:
- evaluareacerintelor pietei;
- asumareariscului asociat oportunitatii s.a.;
hDeterminarea resurselor necesare valorificarii oportunitatilor economice:
- stabilirea contributiel proprii la asigurarea resurselor necesare;
- identificarea surselor de asigurare a celorlalte resurse s.a.
hObtinerea resurselor necesare:
- determinarea nivelurilor optime si minime pentru fiecare resursa necesara;
- stabilirea masurii in care oportunitatea economica poate si furnizeze suficiente
stimulente pentru i cooperare pe termen lung cu furnizorii de resurse.
hRealizarea mecanismului managerial pentru derularea afacerii:
- coordonarea eficace aasigurarii si utilizarii resurselor interne si externe;
- stabilirea unor mecanisme pentru contacte de afaceri adecvate s.a.
h”Recoltarea” valorilor nou-create:
- examinarea corectitudinii structurarii afacerii din punct de vedere a proprietitii,
legislatiei si fiscalitatii;
- onorarea corespunzatoare a obligatiilor fiind tertele parti implicate in afacere.

4. Barieresi dilemein procesul valorificarii oportunitatilor economice

De un mare gjutor in perceperea si valorificarea, oportunitatilor economice este cunoasterea
barierelor care pot interveni pe parcursul acestor procese. in functie de provenienta lor, barierele pot
fi individual-organizationale si contextuale.

Barierele individual-organizarionale incorporeaza acele elemente care se refera la persoane
sau organizatia interesata in descoperirea de oportunititi economice. De exemplu,

- concentrarea asupra produselor si afacerilor care se deruleaza in prezent;

- focalizarea acestora relatiilor umane si organizationale pe care cei implicati le au in

perioada actuala;

- concentrarea asupraplanurilor si programelor derutate in prezent s.a.

Trasatura definitorie comuna tuturor acestor bariere este supraevaluarea prezentului.

Barierele contextuale se refera la acele elemente ale mediului ambiant care ingreuneaza

aparitia, percepereasi valorificarea oportunitatilor economice potentiale:
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heculturale, reflectind predominanta la o parte apreciabila a populatiei a unor valori,
aspiratii, norme si comportamente potrivnice descoperirii si punerii in opera a oportunitatilor
€conomice;

hilegislativ-birocratice reprezentate cel mai adesea de legislatia referitoare la activitatea
economica, excesiv de complexa, adesea contradictorie, uneori incompleta;

hmotivarional-economice, generate de absenta stimulentelor economice sau nivelului lor
redus, pentru ainitiasi dezvolta actiuni antreprenoriale;

hinstitusional-economice, reprezentate de absenta unor institutii si organizatii specifice
economiei de piata sau de redusa lor functionalitate;

hdescresterea economica, ce se manifesta atunci cind PIB scade, astfel incit se diminueaza
substantial sursele economice de oportunitati;

hcorupria, care amplifica substantial costurile ,, neoficiale” ale actiunilor antreprenoriale;

hhiperconcurensa importurilor, care se manifesta atunci cind conducerea statului respectiv
permite o penetrare masiva pe piata interna a marfurilor straine.

Dilemele valorificarii oportunitatilor economice la nivelul organizational sint:

heficacitate sau eficienta;

hcompetenta individuala sau competenta organizatorica;

hinitiativa individuala sau coordonare;

hdezvoltarea diversificata sau dezvoltarea specializata.

Solutia acestor dileme trebuie formulata pentru fiecare caz in parte, in functie de natura,
complexitatea si perspectivele oportunitatii economice, de starea si caracteristicile firmei si ale
sdlariatilor sai, de conceptia manageriala si mai ales de personalitatea decidentilor.
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Tema8 ELABORAREA PLANULUI DE AFACERI

Definireasi necesitatea planului de afaceri.
Scopurile elaborarii planului de afaceri.
Principiile elaborarii planului de afaceri.
Structura planului de afaceri.

Relatia plan de afaceri — studiu de fezabilitate.

o o &~ 0w D PE

Avantajele si utilitatea planului de afaceri.

1. Definirea si necesitatea planului de afaceri.

Unul dintre cele mai des utilizate instrumente antreprenorial-manageriale in perioada actuala
il reprezinta planul de afaceri.

Planul de afaceri este definit ca un instrument decizional dinamic, destinat, pe de o parte,
managerilor din cadrul firmei in vederea cresterii eficientei activitatii acestora si, pe de alta parte,
investitorilor, bancherilor si, in general, oricarui partener posibil industrial, comercial, social, carora
le permite si ia cunostinta de perspectivele afacerii.

Planul de afaceri este 0 metoda antreprenorial-manageriala de proiectare si promovare a unei
afaceri noi sau de dezvoltare semnificativa a unel afaceri existente pornind de la identificarea unei
oportunitati economice, prin care se determina obiectivele de realizat, se dimensioneaza si
structureaza principalele resurse si activitati necesare, demonstrind ca aceasta este profitabila, ca
merita sa fie sprijinita de potentialii staweholders.

Exista mai multe elemente care fac necesara elaborarea sa:

1) Planul de afaceri reprezinta, in primul rind, un mijloc de autoedificare pentru cei ce
comanda sau redlizeaza planul de afaceri asupra profitabilitatii i viabilitatii  demersului
antreprenorial de valorificare a oportunitatii economice.

2) Planul de afaceri constituie un instrument de previzionare de af aceri.

3) Planul de afaceri este un instrument major in finantarea intregii afaceri.

4) Planul de afaceri reprezinta o baza pentru organizarea, coordonarea si controlul proceselor
implicate de demersul antreprenorial de valorificare a oportunitatii economice.

5) Planul de afaceri reprezinta si o foarte importanta modalitate educational.

6) Sintetizind, planul de afaceri in ansamblul sau constituie unul dintre cele mai complete si

eficace instrumente manageriale pentru intreprinzatori si manageri.



32

2. Scopurile elaborarii planului de afaceri.

Elaborarea unui plan de afaceri are in vedere intotdeauna realizarea anumitor scopuri sau
obiective.

1) Determinarea profitabilitatii valorificarii oportunitatii economice identificate. Aceasta
reprezinta scopul primar urmarit prin elaborarea planului de afaceri. Daca afacerea preconizata nu se
contureaza afi rentabila, atunci toate celelalte scopuri cad de lasine.

2) Stabilirea principalelor elemente de natura economica, marketing, financiara, productie,
management. Absenta cunoasterii a unor elemente majore cum ar fi cele de marketing sau personal,
pot pune in pericol viabilitatea afacerii, cu toate ca oportunitatea economica respectiva este
profitabila.

3) Obtinerea finantarii de la banca: esentiala este prevederea in planul de afaceri de garantii
acceptate de piata si in marime suficienta, adica superioara in raport cu dimensiunea creditului.

4) Obtinerea de fonduri de investitii. Planul de afaceri este destinat fondurilor de risc sau
ator investitori potentiali. Daca adresantul este un fond de risc, se dezvolta un capital special
referitor la viitoareaimplicare a reprezentantilor fondurilor de risc in managementul afacerii.

5) Perfectarea de aliante strategice intre firma respectiva si ate firme ce reprezinta o
combinare pe termen lung a activitatilor de cercetare, productie, marketing s.a., a doua sau mai multe
firme, in vederea obtinerii unui plus de performanta economica.

6) Obtinerea de contracte de cumparare in special de catre firmele mici de la firmele mari. Se
elaboreaza un plan de afaceri specific, prin care se demonstreaza capacitatea firmei mici de a prelua
si valorifica cantitatile de produse contractate, in conditii de siguranta si profitabilitate pentru ambii
parteneri implicati.

7) Facilitarea de fuziuni intre companii sau a cumpararii atei firme. Planul de afaceri trebuie
sa puna in evidenta avantajele comparative ale firmelor respective si complementaritatea intereselor.

8) Implicarea anumitor persoane in realizarea unei noi afaceri poate reprezenta scopul
elaborarii unui plan de afaceri. In aceasti situatie, planul de afaceri serveste drept argument pentru a
atrage manageri sau specialisti de mare valoare ca urmare a demonstrarii viabilitatii si profitabilitatii
sale deosebite.

Precizarea scopurilor avute in vedere de citre intreprinzatori sau manageri care il solicita este
prima conditie pentru a avea un plan de afaceri care si corespunda integral necesitatilor si sa fie
utilizat in mod eficace.
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3. Principiile elaborarii planului de afaceri.

Pentru ca un plan de afaceri sa contind ceea ce este necesar, contribuind la atingerea
scopurilor pe care le urmareste si sa ia in considerare asteptarile realiste ale intreprinzatorilor si
specificul demersului antreprenorial, este necesar si fie elaborat pe baza luarii in calcul a mai multor
principii.

1) Stabilirea scopurilor de realizat prin elaborarea planului de afaceri. In functie de scopuri
se stabilesc configuratia planului, elementelor carora li se vor acorda prioritate si, implicit,
informatiile specifice de cules, analizat si interpretat.

2) Cunoasterea si luarea in considerare a agsteptarilor si ceringelor specifice ae
intreprinzatorului fata de afacerea avuta in vedere.

4) Includerea obligatorie in planul de afaceri a anumitor elemente de esenta privitoare la
afacerea, managerii si organizatiaimplicata in activitate si performantele lor precedente.

5) Manifestarea de creativitate in asamblarea si modul de prezentare a planului de afaceri.

6) Realizarea unui plan de afaceri cit mai focalizat pe obiective si mai concis.

7) Individualizarea planului de afaceri, prin reflectarea personalitatii organizatiei si oamenilor
din cadrul siu, aatasamentului si increderii lor in organizatie si avantajului sau competitiv.

8) Realizarea unui plan de afaceri echilibrat, cuprinzind atit aspecte pozitive, cit si negative.

9) Redactarea planului de afaceri trebuie sa dureze cel putin 2-3 saptamini.

Desigur ca aceste principii reprezinta numai niste jaloane majore in elaborarea planului de
afaceri. Ele trebuie si serveasca permanent drept ghid elaboratorilor planurilor de afaceri care insa se
recomanda sa fie luate in considerare in mod flexibil, in functie de conditiile concrete existente de

fiecare data.

4. Structura planului de afaceri.

Nu exista o structura standard a planului de afaceri, dar, de regula, ele cuprind aceleasi
elemente esentiale.

1) Sintezaplanului de afaceri.

2) Prezentareaintreprinderii.

3) Produselesi serviciile firmel.

4) Programul de marketing si de vinzari.

5) Programul de dezvoltare a produselor sau serviciilor.

6) Programarea activitatilor operationale.

7) Managementul activitatilor.



8) Planul financiar.

9) Ofertaantreprenoriala.

10) Anexele

Snteza planului de afaceri cuprinde in principal urmatoarele elemente:

hdescrierea succinta afirmei;

hprezentarea produselor sau serviciilor;

hpiatapotentiala;

hproiectiile cercetarii de piata;

havantajul competitiv a produselor sau serviciilor;

hprincipalele aspecte financiare implicate;

hprofitabilitatea firmei;

hechipa manageriala;

hoferta sau propunerea adresata destinatarului planului a afaceri.

Sinteza se recomanda sa fie pe 4-6 pagini.

Prezentarea intreprinderii, capitol cu caracter introductiv, insereaza informatii referitoare la:

hprofitul firmei;

hun scurt istoric a organizatiei;

hregimul juridic al firmei.

Acest capitol trebuie sa fie scurt, avind drept obiectiv facilitarea formarii unei imagini
globale coerente asupra firmei respective pentru destinatarul extern al planului de afaceri.

Produsele si serviciile firmei:

hprezentarea naturii si destinatiei lor;

hdescrierea proceselor de fabricatie implicate;

hevidentierea caracteristicilor definitorii ale produselor si serviciilor (cost, calitate,
performante);

hindicarealicentelor si patentelor folosite;

hcaracterizarea stadiului dezvoltarii tehnice a produsului;

hindicareafazei ciclului de viata in care se afla produsele si serviciile;

hrelevarea produselor competitive si a punctelor forte si slabe ale acestora;

hevidentierea necesitatii schimbarilor tehnologice, tinind cont de ceea ce fac concurentii si
de tendintele tehnice pe plan international in respectivul domeniu.

Programul de marketing si planul de vinziri ale caror elemente se refera la:

hsegmentul de piata tintit;

hconcurenta firmei;

hstrategia de marketing;
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hsituatia vinzarilor in trecut, prezent si in viitor;

hpolitica de preturi;

hpoliticade distributie;

hconditiile de vinzare a produsel or, in special de plata a acestora;

hprogramul de reclama si promovare a produselor;

hate elemente comerciale considerate esentiale in cazul fiecarei situatii, de exemplu,
indicele de sezonalitate, reglementarii comerciale speciale, programe guvernamentale de asistenta la
export, noi tendinte de marketing pe alte piete.

Capitolul de marketing este unul dintre cele mai importante, intrucit vinzarea produselor este
determinata pentru supravietuireasi dezvoltarea firmei.

Programul de dezvoltare a produselor sau serviciilor. Informatiile cuprinse in acest capitol
serefera lasituatia actuala si viitoare a produselor din urmatoarel e puncte de vedere:

hcaracteristici tehnice si tehnologice;

hviitoarea generatie de produse;

hactiunile proprii de cercetare din prezentasi previziuneain viitor;

hsegmentul de piata pe care va fi marketat fiecare produs nou;

hanticiparea dezvoltarilor de noi produse si servicii in viitorii ani.

Programarea activitarilor operasionale. Acest capitol este axat predominant asupra
activitatilor de productie, abordind cu prioritate urmatoarele aspecte:

hprogramarea productiei;

hgestiunea stocurilor de materii prime, semifabricate, piese de schimb etc., aferente fiecarui
produs, tinind cont de cerintele clientilor;

hprogramarea aprovizionarii cu materii prime, in functie de structura productiei si
esalonarea fabricatiei;

hcheltuielile necesare pentru a satisface necesitatile primelor trei programe;

hpreviziuni cu referire la cresterea capacitatii de productie impreuna cu costurile si
perioadele aferente;

hmasurile de amplificare a eficientei activitatii de productie;

hrelatiile contractuale cu furnizorii actuali si sursele alternative de aprovizionare.

Managementul activitarilor:

hprezentarea organigramei, cu punctarea principalelor caracteristici;

hprezentarea echipei de manageri, a CV-urilor acestora, cu reliefarea abilitatilor care pot sa
contribuie ladezvoltarea organizatiei;

hdescrierea conceptiel manageriale si a practicilor utilizate folosind comercianti cu ridicata,
concurenti s.a.;
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hindicarea modalitatilor de motivare a salariatilor;

hrelatiile cu sindicatul;

hstructura proprietatii firmei si reglementarea sajuridica;

hserviciile de contabilitate, juridice, consultanta, training, la care firma apeleaza de regula.

Planul financiar:

hsituatia costurilor si veniturilor;

hsursele de finantare posibile;

hbilantul contabil;

hanaliza pentru ansamblul firmei si principalele produse.

In realizarea analizelor incorporate se apeleazia la un set de metode si tehnici bine
formalizate. Calitatea proiectiilor financiare depinde decisiv de exactitatea si realismul informatiilor
de plecare.

Oferta finala sau antreprenoriala aplanului de afaceri:

hmarimea sumelor solicitate furnizorilor potentiali de fonduri;

htermenii financiari in care se solicita sumele respective;

hdestinatiile exacte ale sumelor solicitate;

hconditiile de parteneriat.

Anexele cuprind o varietate de documente referitoare la activitatea si performantele firmei, de
natura sa aduca un plus de informatii si argumente indirecte destinatarului planului de afaceri, in
favoarea acceptirii ofertel sale finale. Cele mai frecvente documente, care se anexeaza, sint:

hcontracte proforma, care dovedeasca intentia unor clienti de a cumpara produsele sau
serviciile care se vor furniza;

hoferte pentru justificarea costurilor investitionale, de utilaje, echipamente;

hoferte de pret, pentru materii prime, materialele utilizate in procesele tehnologice.

Aceasta structura reprezinta un ghid ce trebuie particularizata pentru fiecare plan de afaceri,
in functie de specificul situatiei si de cerintele stakehalderilor implicati.

5. Relatia plan de afaceri — studiu de fezabilitate.

In practica antreprenoriala se utilizeaza frecvent, pe linga planuri de afaceri, si studii de
fezabilitate.

Studiul de fezabilitate precede planul de afaceri, reprezentind o modalitate mai putin
complexa si mai rapida de analiza a unei oportunitati de afaceri din punct de vedere a viabilitatii
sale, stabilind daca merita si continui eforturile de analiza si valorificare a sa. Menirea studiului de
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fezabilitate este de a elimina sau diminua substantial riscurile intreprinzatorului in valorificarea

oportunitatilor economice identificate.

Un studiu de fezabilitate se recomanda sa realizeze succesiv mai multe teste de fezabilitate.

1) Testul de fezabilitate generala sau de ansamblu a oportunitatii de afaceri se recomanda sa
se realizeze prin intermediul analizei SWOT, in urma careia se vor evidentia punctele forte slabe,
oportunitatile si amenintarile contextuale (dupa partile slabe si amenintari sint intense, atunci analiza
Se poate opri aici).

2) Testul de fezabilitate financiara. Are drept scop si determine capacitatea oportunitatii
economice de a genera profit.

3) Testul de fezabilitate a vinzarii cantitatii de produse si servicii previzionate. Analizele
facute in mod realist tinind cont de cererea, existenta pe piata, de concurenti actuali si viitori, de
parametrii tehnici si economici a produselor, va evalua volumul posibil al vinzarilor.

4) Testul de fezabilitate de marketing. Se contureaza un program de marketing, care sa
cuprinda principalele modalitati de reclama, promovare, distributie, servicii, cercetare de piata, care
vaasigura vinzarea cantitatii de produse previzionate.

5) Testul de fezabilitate umana sau a personalului — rezultatele precedentelor peste fiind
pozitive, valorificarea oportunitatii economice va depinde de asigurarea cu resurse umane adecvate.

6) Teste specifice fiecarei oportunitari de afaceri. Testele specifice complementare pentru
fiecare oportunitate apar atunci cind se constata ca exista si alti factori care conditioneaza decisiv
valorificarea oportunitatii de afaceri. Asemenea factori pot fi: capacitatea de a asigura furnizorii de
materie prima; capacitatea de a furniza clientilor service-ul necesar etc.

Elaborarea studiului de fezabilitate are in vedere in principal trei scopuri: 1) infiintarea unei
firme; 2) dezvoltarea unei firme existente; 3) cumpararea unei firme.

Principalele elemente ce diferentiaza un studiu de fezabilitate de un plan de afaceri sint:

hurmarirea unui singur scop, fezabilitatea afacerii;

hcomplexitatea mai redusi;

hproblematica investigata mai restrinsa;

hperioadamai scurta de realizare;

hcosturi mai mici.

Deci, pentru a proiecta af acerea sint necesare studiul de oportunitate, studiul de fezabilitate si

planul de afaceri.
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6. Avantajeesi utilitatea planului de afaceri.

Principalii utilizatori ai planului de afaceri sint urmatorii:

1) Intreprinzatorii din organizatie care sint interesati ca resursele proprii pe care le
intentioneaza sa le aloce respectivel afaceri sa genereze performanta economica si, in primul rind,
profit.

2) Managerii din cadrul organizatiei sint interesati sa dispuna de un plan de afaceri realist si
echilibrat, care sa le faciliteze conducerea afacerii respective, in obtinerea de performante pentru
firma, cistiguri si prestigiu pentru ei.

3) Potenvialii investitori si creditori sint interesati in planuri de afaceri care sa proiecteze
afaceri viabile, care si duca la o cit mai ridicata valorificare a sumelor acordate, concomitent cu
diminuareariscurilor pentru fondurile plasate in afacere.

4) Potenyialii parteneri, salariayi si consumatori sint interesati ca planul de afaceri sa contina
o buna afacere, care si le permita o relatie aducatoare de venituri si fara riscuri si dificultati personale
majore.

Din toate acestea rezulta ca pentru toti utilizatorii planului de afaceri esential este ca afacerea
sa fie buna, generatoare de dezvoltare si performanta economica.

Pentru aceste categorii de utilizatori, planul de afaceri prezinta urmatoarele avantgje:

hcunoasterea si evaluarea aprofundata a oportunitatii de afaceri considerata;

Ihdimensionarearealistid aresurselor ce vor fi utilizate in cadrul afacerii;

hdiminuareariscurilor aferente afacerii si cresterea sanselor de succes;

hoferirea unor parametri rigurosi pentru urmarireasi controlul derularii afacerii;

hprotejareasi cresterea prestigiului initiatorilor si promotorilor afacerii s.a

Deci, cunoasterea si utilizarea permanenta si eficace a paanului de afaceri reprezinta conditii
indispensabile pentru obtinerea de performanta economica de catre intreprinzatori, investitori si
manageri.
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Tema9. INFIINTAREA INTREPRINDERII MICI SI MIJLOCII

Factorii care conditioneaza intensitatea infiintarii firmelor.

Schema generala privind fazele infiintarii unei firme.

Alegereaformei juridice afirmei.

Stabilirea denumirii si marcii firmei.

Elaborareasi autentificarea contractului si statutului societatii comerciale.
Publicareain Monitorul Oficial si inregistrarea societatii comerciale.
Deschiderea conturilor la banca.

© N o M w DN PRE

Fluxul actiunilor necesare infiintarii noii societati comerciale.

1. Factorii care conditioneaza intensitatea infiintarii firmelor

Studiile efectuate au relevat ca sint cinci factori care influenteaza ritmul infiintarii IMM-
urilor.

1) Fluctuayiile macroeconomice: in perioada de expansiune economica ritmul crearii de noi
firme este mai mare decit in perioadele de stagnare sau recesiune economica, deoarece sporeste
cererea de produse si servicii, creste ritmul investitiilor, starea de spirit a populatiei este mai nuna,
mai optimista.

2) Caracteristicile ramurilor economice reprezinta un factor de influenta partiala sectoriala.
In ramurile care se dezvolta se infiinteaza, de regula, un numar mai mare de firme decit in ramurile
care stagneaza. Cele mai rapide cresteri ale infiintarii de noi firme se produc in ramurile inovativ,
purtatoare de progres tehnic si ramurile care produc servicii pentru populatie.

3) Costul capitalului, care se refera la resursa cea mai costisitoare si dificil de asigurat de
catre intreprinzatori, influenteaza infiintarea de noi forme in mod univoc. Pe masura ce costul
capitalului (exprimat in principiu prin marfuri dobindite la credite) este mai redus, sporeste numarul
si dimensiunea firmelor infiintate.

4) Rata somajului constituie un alt factor cu impact semnificativ asupra ratei de infiintare a
firmelor. Unui ritm inalt al somajului ii corespunde o accelerare a infiintarii de noi firme (somerii
devin antreprenori sau firma angajeaza someri calificati).

5) Marimea veniturilor personale posibil de obtinut prin infiintarea firmei (salariile mici intr-
0 tara constituie un impuls pentru lansarea salariatilor in activitatea antreprenorial a).

Factorii mentionati nu fac decit sa reflecte conditiile generale, economice, juridice,

institutionale, culturale, stiintifice, educationale existente in fiecare tara.
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2. Schema generala privind fazeleinfiintarii unei firme
Infiintarea unei firme implici parcurgerea a sapte faze principale de naturd juridica si
€conomica.
1) Deciziade creare aunei afaceri:
hindividuala;
hcolectiva.
2) Alegereaformei juridice a afacerii:
hSRL;
hSAs.a
3) Realizarea documentelor constitutive si a procedurilor:
hcontract;
hstatut;
hadunare constitutiva;
hcertificarea documentelor la notariat;
hvarsarea capitolului subscris.
4) Autorizarea de catre instantele abilitate:
hautorizarea de catre Primarie.
5) Respectarea cerintelor de publicitate:
hcererea de publicare a documentelor constitutive in publicatiile oficiale.
6) Inregistrarea:
hlaCamerade inregistrare;
hintarirea la autoritatea publica locala.
7) Dobindirea identitatii financiare:

hdeschiderea contului curent.
3. Alegerea formei juridice a firmei

Primul pas concret in infiintarea firmei consta in stabilirea formei sale juridice. Se pot
constitui urmatoarele tipuri de societati comerciale cu personalitate juridica.

hSocietate in nume colectiv, ae carei obligatii sociale sint garantate cu patrimoniul social si
cu raspunderea nelimitata si solida atuturor asociatilor.

hSocietate in comandita simpla, ale carel obligatii sociale sint garantate cu patrimoniul
societatii si cu raspundere nelimitata si solidara a tuturor asociatiilor comanditati. Comanditarii

raspund normal pina la concurenta aportului lor.
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hSocietate in comandita pe acriuni a carei capital social este impartit in actiuni, iar

obligatiile sociale sint garantate cu patrimoniul social si cu raspunderea nelimitata si solidara a
asociatilor comanditati; comanditarii sint obligati numai la plata actiunilor lor;

hSocietate pe acriuni, ale carei obligatii sociale sint garantate cu patrimoniul social;
actionarii sint obligati numai la plata actiunilor lor.

hSocietate cu raspundere limitata, ale carei obligatii sociale sint garantate cu patrimoniul
social; actionarii sint obligati numai la plata partilor sociale.

in fundamentarea deciziei de alegere a uneia dintre cele cinci tipuri de societati comerciale,
este necesar caintreprinzatorii sa aiba in vedere mai multe criterii:

- marimea capitalului disponibil pentru afi plasat in firma;

- responsabilitatea materiala si personala diferita aintreprinzatorilor;

- avantgjelesi dezavantajele fiscale ale fiecarui tip de societate comerciala s.a.

4. Stabilirea denumirii si marcii firmel

Pasul imediat urmator alegerii formei juridice a firmei este stabilirea denumirii acesteia. Se
recomanda ca denumirea societatii sa raspunda concomitent mai multor cerinte:

hSa fie usor de retinut de catre potentialii clienti.

hSa sugereze, daca este posibil, domeniul de activitate si sa induca perceptia de calitate, de
performanta importante pentru domeniul respectiv.

hSa , sune” frumos’;

hSa nu se suprapuna cu denumirea altor societati.

Concomitent se stabileste si marca sau simbolul (sigla) societatii comerciale, prin care
aceasta isi individualizeaza produsele, serviciile, anplasamentele, cladirile, documentele, la cerintele
de alegere sint identice cu cele recomandate |a stabilirea denumirii societatii. Marca trebuie sa atraga
atentiasi sa fie atractiva.

Denumirea si marca se inregistreaza, dupa verificarea unicitatii lor, pentru a preveni
utilizarea lor de catre alte firme, ceea ce genereaza confuzii si pot aduce prejudicii prestigiului si

performantelor in viitor.

5. Elaborarea si autentificar ea contractului si statutului

societatii comerciale

Elaborarea contractului de societate este obligatorie pentru toate tipurile de societiti
comerciale. Un contract de societate cuprinde, de obicei, urmatoarele articole.

1) Denumireasi forma juridica.
2) Sediul societitii.
3)Obiectul de activitate al societatii.
4) Capitalul social.
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5) Prestatiile in natura (daca este cazul).

6) Administratorii firmei.

7) Beneficii si pierderi.

8) Filiale si sucursale.

9) Durata de existenta a societatii.

Statutul se elaboreaza pentru societatea pe actiuni, in comandita si SRL-uri.

Continutul statutului societatii comerciale:

1) Tipul societitii.

2) Denumirea.

3) Sediul.

4) Obiectul de activitate.

5) Durata de existenta.

6) Capitalul social.

7) Aporturi:

haport in numerar pe asociati;

haport in natura pe asociati;

htotalul aporturilor.

8) Parti sociale, transmiterealor.

9) Administratorii i puterile lor.

10) Asociatii.

11) Cenzorii.

12) Exercitiul financiar. Bilantul.

13) Dividendele si pierderile.

14) Dispozitii generale.

15) Reducerea si marirea capitalului social.

16) Prerogarea.

17) Dizolvarea.

18) Lichidarea.

19) Actele subscrise in numele societitii.

Este foarte important s se elaboreze de la inceput un statut si un contract de societate bine
structurate, cu atributii clar stabilite pentru fiecare asociat potential. Contractul si statutul societatii se
autentifica, pentru o taxa, la notariatul de stat, documentele respective devenind astfel oficiale.
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6. Publicarea in Monitorul Oficial si inregistrarea societitii comerciale

In vederea obtinerii autorizatiei de functionare, intreprinzatorul sau reprezentantul siu
depune, in termen de 15 zile de la autentificarea contractului de societate comerciala si a statutului de
societate, actele necesare la Camera de Inregistrare care ulterior da autorizatia de functionare.

In baza acestor documente societatea comerciald primeste certificatul de inmatriculare si
codul fiscal care se solicita de la organul financiar teritorial de care apartine noua firma.

7. Deschiderea conturilor la banca

In calitatea de persoana juridica, firma nou-constituita si-si deschida conturi la banca.
Cererea de deschidere a conturilor labanca va fi insotita de urmatoarele acte:

hautorizatia de infiintare;

hcertificatul de inmatriculare la Registrul Comertului;

hcodul fiscal;

hcontractul de societate; statutul societatii.

Cu prilgjul deschiderii conturilor se vor depune la banca specimene de semnatura — pentru
persoanele imputernicite si dispuna de fondurile banesti ale societatii depuse la banca si amprenta

stampilei societatii comerciale.
8. Fluxul actiunilor necesare infiintirii noii societati comerciale

Fluxul care contribuie la perceperea producerii de autorizarea a unei firme in intregul sau si
lafacilitareainfiintarii unei societati comerciale de catre intreprinzatori, este structurat in opt faze.

1) Verificarea la oficiul local al Registrului Comertului a acceptabilitatii numelui ales pentru
societate.

2) Legadlizareala notariat.

3) Depunerea capitalului initial 1a o banca.

4) Autorizarea laadministratia publica locala.

5) Publicarea documentelor autentificate la Monitorul Oficial.

6) Inregistrarea la Registrul Comertului.

7) Inregistrarea fiscala.

8) Deschiderea contului bancar.



Tema 1l0. STRATEGII ANTREPRENORIALE

Specificitatea strategiilor antreprenoriale.
Tipuri de strategii si aliante strategice antreprenoriale.
Strategia de replicare.

d W Dd P

Franciza— forma de alianta strategica.

1. Specificitatea strategiilor antreprenoriale

Srategia antreprenoriala este o strategie care se elaboreaza si se utilizeaza in cadrul unei
firme mici sau mijlocii, cu implicarea intreprinzatorului respectiv. Strategiile antreprenoriale prezinta
mai multe caracteristici.

1) Personalizarea puternica — elementele determinate ale strategiei, viziunea, domeniul,
abordarea etc., reflecta in mare masura personalitatea intreprinzatorului.

2) Grad redus de formalizare — mgorit, strateg antreprenoriat nu sint elaborate foarte riguros
si complet, nu se regasesc intr-un document sistematizat cu anumite reguli.

3) Componenza simplificata este o situatie frecvent intilnita ca din cele sase componente de
baza ale unei strategii-misiune, obiective fundamentale, optiuni strategice, resurse, termene si avantaj
competitiv — unele sa fie foarte succint tratate sau chiar sa lipseasca.

4) Orizont temporal mai redus — strategia antreprenoriala acopera perioadele mai scurte, de
2-3 ani.

5) Vdorificarea unor anumite nise de piata.

Exista urmatoarele particularitati ce se manifesta la nivelul componentelor strategiei
antreprenoriale;

hmisiunea firmei lipseste, de obicei;

hobiectivele sunt mai putine si intotdeauna riguros fundamentata;

ho atentie mare se acorda resurselor financiare si materiale.

Strategiile antreprenoriale prezinta o specificitate ridicata, complexitatea lor variind in
functie de marimeafirmei si de nivelul de pregatire generala si manageriala a intreprinzatorului.

2. Tipuri de strategii si aliante strategice antreprenoriale

Se cunosc urmatoarele tipuri de strategii antreprenoriale: 1) completa; 2) strategia punctului
critic; 3) oportunistica; 4) reactiva; 5) rutiniera.

Strategia antreprenoriala completa se bazeaza pe aprofundate procese de planificare, care isi
propun sa structureze activitatile firmei. Ea implica o abordare mai cuprinzatoare a procesului de
munca, iain considerare o perioada mai lunga, analizeaza un volum mai mare de informatii, cauta sa

anticipeze posibilele erori.
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Srategia antreprenoriala a punctului critic se concentreaza asupra celor mai dificile si

importante probleme cu care se confrunta firmasi intreprinzatorul.

Srategia antreprenoriala oportunistica are ca punct de plecare o forma rudimentard de
planificare, dar deviaza foarte rapid de la previziuni, imediat ce se sesizeaza oportunitatea pentru
firma.

Srategia antreprenoriala reactiva nu implica procese de planificare directionate spre
realizarea anumitor scopuri. Caracteristic ei sint reactiile imediate la situatiile cu care firma si
intreprinzatorul sint confruntati fara aincerca sa le influenteze.

Srategia antreprenoriala rutiniera nu implica un comportament strategic. Aceasta abordare
este tipica intreprinzatorilor care cunosc foarte bine mediul in care lucreaza si ale caror firme au un
obiect de activitate cu o lunga traditie, fara schimbari, perioade indelungate.

In practica antreprenoriala se constata ca intreprinzatorii apeleaza frecvent la combinatiile
celor cinci strategii si comportament managerial. Pentru fiecare intreprinzator si firma se manifesta
tendinta de a avea o strategie sau un comportament dominant.

Dintre combinatiile strategice, cea mai eficace s-a dovedit a fi strategia punctului critic
impreuna cu strategia oportunista.

Pentru prefigurarea viitorului firmelor pe termen lung, pe linga strategie intreprinzatorii
apeleaza la aliante strategice. Prin alianta strategica desemnam o relatie speciala intre doua sau mai
multe organizatii, in care partenerii aloca o parte importanta a resurselor de care dispun in vederea
realizarii unor obiective prioritare comune.

Cele mai frecvente aliante strategice sunt franciza, societatea mixta si licentierea in comun a
anumitor produse sau tehnologii.

Marile avantgje ale elementelor strategice pentru firmele mici si mijlocii sint: acces laresurse
suplimentare in conditiile unor cheltuieli sensibil mai reduse, realizarea de produse cu avanta
competitiv mai puternic, diminuarea previziunilor financiare asupra firmei, facilitarea patrunderii pe
terte piete, diminuarea riscurilor. Datorita acestor avantaje substantiale, aliantele strategice sint

folosite cu o frecventa din ce in ce mai mare de intreprinzatorii din numeroase tari.
3. Strategiadereplicare

Practica antreprenoriala din tarile dezvoltate a relevat conturarea unui tip special de strategie
— de replicare — la care intreprinzatorii si managerii recurg in perioadele de criza sau recesiune
macroeconomica. Pentru a asigura supravietuirea, relansarea si apoi cresterea firmei, s-a conturat
asa-numita strategie de replicare. Aceasta consta in initierea si aplicarea de catre intreprinzator,
singur sau impreuna cu managerii de nivel superior, a unui set de decizii axate in principal asupra
diminuarii costurilor si reducerii activelor utilizate in vederea stoparii declinului financiar si

restabilirii profitabilitatii. Componentele majore ale acestel strategii sint:
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Ihdiminuarea costurilor;

hreducerea activelor.

Cercetarile efectuate au relevat ca categoriile de costuri, asupra carora trebuie actionat cu
prioritate pentru a genera efecte pozitive, sint:

hmaterii prime si materiale;

hreclama;

hcanale de reclama;

hintretinere de utilgje si cladiri;

hcercetare/dezvoltare.

Diminuarea activelor se recomanda sa se faca ierarhizat.

hStocuri de materie prima.

h Sume de incasat.

h Stocuri de produse finite.

hStocuri de semifabricate.

hUtilgje.

hPamint, cladiri si alte proprietati.

Se mai efectueaza si diminuarea costurilor referitoare la factorii umani.

hEliminarea salariatilor temporari.

h Reducerea managerilor de nivel mediu.

hMicsorarea veniturilor intreprinzatorilor si directorului general.

In strategia de replicare sint incluse cinci domenii prioritare:

hmanagementul financiar;

hmarketingul;

hcercetarea-dezvoltarea;

hmanagementul productiei;

hrestructurarea organizationala.

In conceperea si operationalizarea deciziilor de redresare a situatiei economice,
intreprinzatorul trebuie sa aiba grija sa mentina elementele de mare specificitate, ce confera firmei

sale avantajul competitiv care o sustine economic.
4. Franciza—forma de alianta strategica
Franciza este cea mai utilizata pe plan mondial, datorita gradului ridicat de congruenta cu
intreprinzatorul si intreprindereamica si mijlocie.
Franciza consta in stabilirea pe baza contractuala a unei relatii de marketing pe termen lung

intre doua firme, prin care prima firma, mai mare — francisorul — acorda celei de a doua —
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franciseurul — dreptul de ai utiliza numele si sistemul de comercializare, in schimbul platii unei
sume care se plateste continuu.

In prezent se utilizeaza patru tipuri de franciza.

1) Producator — comerciant cu amanuntul.

2) Producator — comerciant cu ridicata.

3) Comerciant cu ridicata— comerciant cu amanuntul.

4) Marcacomerciala sau marca numelui sau licenta — comerciant cu amanuntul.

Franciza producator — comerciant cu amanuntul: aici producatorul este francizor si da
dreptul unui anumit comerciant cu amanuntul si-i vinda in mod direct produsele cu respectarea
anumitor conditii (deseori —in domenioul produselor petroliere).

Franciza producditor — comerciant cu ridicata. In acest caz franciseurul este reprezentat de o
intreprindere mica sau mijlocie (Coca-Cola, Pepsi-Cola).

Franciza comerciant cu ridicata — comerciant cu amanuntul este singurul tip de franciza
intre doua firme comerciale. Se utilizeaza de comerciantul cu ridicata cu putere economica mare,
care vor sa amplifice piata deservita (domeniul hard).

Franciza marca comerciala sau licensa — comerciant cu amanuntul. Avantajul siu strategic
principal rezida in calitatea serviciilor si permanenta asigurarii sale (McDonald's).

Avantajele intreprinzatorului si formel mici de aapelalafranciza sint numeroase:

haccesul la o afacere acarel viabilitate a fost demonstrata;

hposibilitatea inceperii si derularii unei afaceri cu un capital mai redus;

hdiminuarea unora dintre cheltuieli curente (reclama, cercetare);

Ihdiminuareariscurilor aferente investirii intr-o afacere.



Temall. ASIGURAREA RESURSELOR FINANCIARE

Surse posibile de finantare aintreprinzatorilor.
Obstacole majore in obtinerea finantarii de catre intreprinzatori.

Finantarea firmei prin banca.

> W Dd P

Finantarea prin leasing.

1. Surse posibile de finantare a intr eprinzatorilor

Principalele necesitati de finantare a intreprinderilor sint legate de:

1) pregatireademararii unei afaceri (fonduri proprii);

2) infiintarea firmei sau aafacerii (fonduri proprii si imprumutate);

3) cumparareaunei afaceri existente (fonduri proprii, atrase si imprumutate);

4) asigurarea capitalului circulant de lucru permanent si sezonier (fonduri imprumutate);

5) inlocuireade utilgje si tehnologii invechite (fonduri proprii si imprumutate);

6) dezvoltareafirmei (fonduri proprii, imprumutate si atrase);

7) noi spatii de productie, comercializare, administrare (fonduri imprumutate, atrase si

proprii).

Pentru satisfacerea necesitatilor financiare ale firmei in conditii cit ma avantajoase,
intreprinderea trebuie sa stie care sint sursele posibile pentru obtinerea banilor si termenii in care ele
acorda finantari.

Principalele surse de finantare a intreprinderilor mici si mijlocii sint:

1) Conventionale (clasice):

a) resurse personale ale intreprinzitorilor;

b) resurse familiei si prietenilor;

c) veniturile si patrimoniul intreprinderii respective;

d) parteneri de afaceri;

€) bancile comerciale;

f) cooperativele de credit.

2) Neconventionale:

a) emisiunea de actiuni pe piata de capital;

b) fondurile cu capital derisc;

c) factoringul;

d) leasingul;

e) francisingul.
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2. Obstacole majorein obtiner ea finantarii de catreintreprinzatori

Practica antreprenorial-manageriala demonstreaza ca obtinerea resurselor financiare de catre
intreprinzatorii mici este un proces complex si anevoios, necesitind abilitati si eforturi deosebite.
Intreprinzatorii se confruntd si trebuie si depaseasci numercase obstacole care, in functie de
provenienta lor, se pot divide in doua categorii: 1) aferente propriei persoane si afaceri; 2)
contextuale, ce deriva din nivelul dezvoltarii economice, strategiile si abordarile financiare ale
institutiilor de resort din fiecare tara.

Din prima categorie fac parte urmatoarele obstacole:

hresursele proprii reduse ale intreprinzatorului;

hnedeterminarea exacta si riguroasa a profitabilitatii afacerii;

hnecunoasterea de catre intreprinzator a surselor posibile de finantare;

hpotentialul si abilitatile de negociere reduse ae intreprinzatorului in relatiile cu
finantatorii.

Din adoua categorie fac parte urmatoarele obstacole:

habsenta sau redusa dezvoltare a unor institutii ale sistemului financiar-bancar cu aport
substantial in finantarea IMM-urilor (banci de investitii, fonduri de risc, bursade valori).

hinsuficienta reglementare si dezvoltare a unor sisteme moderne de finantare a IMM-urilor
(leasingul, francisingul, factoringul);

hredusa dezvoltare afondurilor de garantare si cogarantare);

hcostul relativ ridicat a serviciilor de consultanta pentru obtinerea de finantari de catre
IMM-uri;

hcerintele exagerat de mari ale ingtitutiilor financiare, banci, fiind contributii proprii ale
intreprinzatorilor si formelor lainvestitiile pentru care se solicita credite;

hdobinzile excesiv de mari pentru creditele acordate;

hdobinzile fluctuante la credite, ceea ce face imposibila elaborarea de planuri de afaceri
riguroase si respectarealor;

hdurata insuficient de mare pentru care bancile accepta sa acorde credite;

habsenta unui amplu si operational program national de facilitare a accesului IMM-urilor la
finantare.



50
3. Finantarea firmei prin banca

Sursa de finantare cea mai accesibila si larg utilizata de catre firmele de pretutindeni o
reprezinta banca. Relatia intreprinzator-banca este deosebit de complexa in care ambele parti se
confrunta cu nu putine situatii economice dificile.

Pentru a avea succes in demersurile de obtinere a finantarii necesare, mai ales celei destinate
dezvoltarii si investitiilor, este esential ca intreprinzatorul si inteleaga modul de a gindi al
bancherului. Bazat pe aceasta gindire, in practica bancilor s-au conturat mai multe criterii generale de
finantare:

a) bancile nu doresc sa-si asume riscuri atunci cind acorda credite;

b) asumarea de responsabilitati personale de catre intreprinzator in cadrul afacerii prin
aducerea de garantii personale (case, proprietiti);

C) prezentarea de catre intreprinzator a unui plan de afaceri care si-i demonstreze
profitabilitatea si capacitatea de returnare a creditului;

d) finantarea cu precadere a firmelor care doresc si au posibilitatea si se dezvolte.

Procedura de obtinere a creditului are cinci etape.

1) intocmirea dosarului de obtinere a creditului.

2) Evaluarea dosarului de creditare.

3) Decizia de acordare a creditului si completarea procedurilor implicate.

4) Furnizarea creditului.

5) Urmarireaderularii finantarii si rambursarea creditului.

Obtinerea finantarii de la banca depinde, in ultima instantd, de capacitatea intreprinzatorul ui
de aconstitui o relatie puternica cu reprezentantii bancii.

4. Finantarea prin leasing

Din cein ce mai utilizat in majoritatea tarilor, leasingul este un sistem prin care o firma-client
primeste permisiunea de a folosi anumite echipamente din partea firmei proprietare, in schimbul
platii periodice a anumitor sume. Leasingul este un angajator intre trei parti: 1) firma proprietara a
echipamentului (lesorul); 2) furnizorul de echipament; 3) firma care utilizeaza echipamentul (leseul).

Derulareatranzactiel prin leasing:

1) Firma-client a intreprinzatorului care are nevoie de un echipament, discuta cu furnizorul
acestuia cumpararea sa.

2) Firma-client realizeaza o intelegere cu firma de leasing in vederea finantarii cumpararii
echipamentelor dorite.

3) Firmade leasing si furnizorul de echipament semneaza contractul de cumparare.
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4) Echipamentul este livrat firmei-client aintreprinzatorului spre instalare si utilizare, potrivit

termenilor contractati de leasing.

Caracteristicile esentiale ale contractului de leasing sint:

1) Echipamentul se cumpara in mod special pentru a forma obiectul leasingului.

2) Durata contractului de leasing este relativ indelungata, corespunzator duratei de viata a
echipamentului respectiv.

3) Utilizatorul, firma-client isi asuma atit riscurile, cit si avantajele folosirii echipamentului

respectiv.



