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GHIDUL PRACTIC AL INOVARII ANTREPRENORIAL

Prezentul ghid reprezinta un colaj de idei si exemple referitoare la antreprenoriat

regasite in teoria de specialitate si prelucrate pentru a pune la dispozitia doritorilor

instrumente, metode si proceduri specifice demersului de a crea o afacere.

Sintetic, dupa ce prezintd numeroase exemple de inovatii antreprenoriale Peter

Drucker in “Inovatia si sistemul antreprenorial” arata ce trebuie facut si ce nu trebuie facut

in demersul crearii unei afaceri.

Ce trebuie facut:

Trebuie analizate ocaziile intr-un demers sistematic bazat pe numeroase intrebari
si raspunsuri edificatoare.

Inovatia trebuie gandita printr-un proces conceptual, dar si perceputa ca un
demers prin care se rezolva o problemd, se satisfac nevoi care corespund
asteptarilor unui grup tinta.

Inovatia trebuie sa fie simpld si concentrata pentru a nu produce confuzii si
pentru a evita generarea de probleme suplimentare.

Nu realizati afaceri mari de la inceput, inovatiile mici necesita resurse mai reduse,
sunt mai simple, au o piata limitata care poate fi controlata mai usor.

Inovatia trebuie exploatata si imbunatatita continuu astfel incat sa produca in
timp si nu imediat, cele mai mari rezultate.

Ce nu trebuie facut:

Antreprenorul nu trebuie sa fie prea destept pentru ca de inovatii se ocupa
oamenii obignuiti.

Activitatile intr-o afacere noua trebuie etapizate si abordate intr-o succesiune
logica. A face foarte multe lucruri deodata debusoleaza, creaza panica, intram n
criza de timp si rigoarea dispare.

Trebuie inventat pentru prezent, nu pentru viitor. Inovatiile lui Leonardo da Vinci
au fost idei geniale, inovatiile lui Edison au fost afaceri de succes.

Tot Peter Drucker enunta si trei conditii fundamentale pentru antreprenoriat:

1.

Inovatia antreprenorialda Tnseamnda muncd perseverenta, ingeniozitate si
predispozitie pentru afaceri.

Pentru a reusi, inovatorii trebuie sa se bazeze pe puterea si capacitatea lor.
Ocazia inovatoare trebuie depistata si exploatata de un temperament adecvat.
Inovatia creeaza un efect economic si produce consecinte pentru societate, o
schimbare care afecteaza pozitiv sau negativ anumite categorii de oameni.
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Literatura de specialitate releva ca un proces antreprenorial este derulat in patru

faze:

Identficarea si
evaluarea
oportunitatii (ideii)

Dezvoltarea prin
planul de afaceri

Definirea si
determinarea

resurselor necesare

Managementul
afacerii

comparata cu

a surselor de

1. Descrierea ideii si . Caracteristicilesi  |1. Resursele proprii . Stilul si structura
a componentelor marimea ale managementului
oportunitatii segmentului de antreprenorului

piata
. Perceptia valorii . Planul de 2. Resursele . Variabilele
reale a marketing disponibile de la esentiale pentru
oportunitatii furnizori succes
(piata, activitatile,
informatiile
esentiale)
. Identificarea . Nevoile pentru 3. Resursele critice . ldentificarea
constrangerilor si productie potentialelor
a riscurilor probleme
. Oportunitatea . Planul financiarsi |4. Accesul la resurse . Implementarea

sistemului de

aptitudinile si finantare control
obiectivele
personale

. Definirea ideii de . Forma

afacere

organizatorica

. Pozitionareasi

strategia de
lansare pe piata

Acest ghid practic va descrie tehnica de lucru si metodele folosite pentru prima faza
Identificarea si evaluarea afacerii (oportunitatii, ideii), obligatorie si definitorie pentru ca
este realizat un proces prin care ideea de afacere, in urma unor investigatii ordonate, pot sa
creeze o imagine edificatoare asupra realismului, pertinentei si justetei oportunitatii de
afacere.

Strict tehnic putem spune ca pentru valorificarea ideii vom parcurge patru stadii
obligatorii pentru a asigura rigoarea necesara analizei si a adoptarii deciziei corecte de a
investi In afacere.

Stadiul de idee:

4+ Se defineste complet ideea;
4+ Se evalueazd ideea.
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Stadiul de concept:

4+ Se construieste un model (in laborator, descriptiv literar, abstract, etc.);
+ Se evalueaza modelul (comportament, functiuni).

Dezvoltarea produsului:

4+ Se realizeaza in serie micd produsul;
+ Se evalueazd produsul (performante, tehnologie, costuri, termene).

Testare marketing:

+ Semicomercializare pe grup tint3;
% Evaluarea reactiei si satisfactiei grupului tint3.

Acest demers specific produselor noi, cu unele retusari il gasim si Tn actiunile prin care
trebuie sa identificam si sd evaludm o afacere care propune servicii sau care rezolva alte probleme
simple sau complicate din viata sociala.

A. IDEEA, DECLANSATORUL AFACERII

La baza crearii unei intreprinderi regasim totdeauna o idee care a fost generata fie de o
actiune creativa, intuitiva, fie de un concurs de circumstante sau din propria experientda a
intreprinzatorului. Ca o valoare fundamentald pe care trebuie sG o constientizim este cd ideile se
nasc, se dezvoltd, se maturizeazd, se perimeazd si mor in timp. Deci si afacerea are un punct de
origine si un moment final pe scala timpului iar daca identificdm corect oportunitatea si vom
construi o afacere pe masurd, vom genera consecinte economice pozitive materializate prin
eficienta.

Al. Cum gasim o idee de afacere?

De la inceput trebuie precizat faptul ca o serie de semnale care prefigureaza ideea de
afacere au o receptivitate foarte specifica si diferita la fiecare individ. Deci, ceea ce pentru unii poate

constitui un indiciu, pentru altii semnalul nu are nici o conotatie din multiple motive: nu il
intereseaza, nu are sistemul de perceptie necesar, nu are cunostinte in domeniu, etc.

Cele mai cunoscute si utilizabile surse de idei sunt:

Consumatorii reprezinta categoria care isi exteriorizeaza nemultumirile fata de produsele sau
serviciile achizitionate, da sfaturi gratuite exprimand direct noile dorinte sau schimbarea de
functiune sau caracteristica a produsului pe care ar dori sd o regaseasca la produs.

A asculta parerea consumatorilor clienti reprezinta o sursa de informatii la indemana celor
interesati care poate lansa o noua idee de afacere.

Mediul profesional si experienta acumulata poate reprezenta filmul unei idei de afaceri care
se va materializa prin Tmbunatatirea produsului, a metodelor de productie sau a comercializarii.
Specialistii dintr-un domeniu preferda sa-si valorifice cunostintele acumulate din exercitarea
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profesiunii ramanand cu noua afacere in acelasi sector industrial, de cele mai multe ori nou
concurent al organizatiei in care au activat.

Companiile existente realizeaza produse deja comercializate pe piata care pot inspira viitorii
antreprenori, de obicei cu resurse financiare si care sunt atrasi de rata de crestere a pietei
semnificativa si de profitul din sector. Desigur cu cat tehnologiile sunt mai complexe si necesita
investitii mari, companiile sunt greu de concurat, iar conform principiilor enuntate de Peter Drucker,
un tanar antreprenor cu resurse reduse trebuie sa identifice afacerile la nivelul posibilitatilor
investitionale.

Canalele de distributie ale produselor sugereaza permanent o serie de oportunitati rezultate
din nevoi nou identificate, din neconformitatile dintre performantele produselor si asteptarile
consumatorilor sau datorate modificarilor demografice si de structurd a clientilor. insési canalele de
distributie sunt mereu schimbatoare si se readapteaza in functie de zonele geografice, categoriile de
clienti sau produsele comercializate, astfel incat a crea un nou canal de distributie reprezinta o idee
de afacere si o oportunitate care poate fi exploatata in momentul in care se definesc clar diferentele
si avantajele care o justifica si o sustine financiar.

Viatd cotidiand reprezinta o sursa de oportunitati pentru ca viata abunda de nemultumiri,
nefmpliniri, dificultati si situatii ambigue, care pot fi atenuate sau eliminate prin produse sau servicii
noi sau inexistente in zona geografica in care afacerea va fi implementata.

Viata economicd este prezentata pe larg in expozitii, reviste de specialitate sau ziarele
zilnice; ele pot reprezenta surse credibile de informatii: noile tehnologii, nevoile populatiei,
discrepantele zonale, disproportiile In consum. Migratia clientilor spre o categorie de produse,
sectoarele industriale cu mare atractivitate dar si povestioarele de succes cu antreprenorii care au
inceput de la zero si acum sunt multimilionari, sunt mesaje care intelese corect, pot genera idei de
afaceri viabile.

Guvernul si organismele guvernamentale genereaza permanent idei de afaceri cel putin prin
doua cai:

4 gestioneazd prin Oficiul de Stat de Inventii si M3rci un catalog permanent innoit de idei
care sunt Tnregistrate cu titlul de inovatie, multe dintre ele rezultand dintr-o fina analiza
a vietii cotidiene sau a preocuparilor pentru perfectionarea realitatii;

4+ elaboreazd o serie de documente care analizeazd problemele sociale care trebuie
rezolvate sau atenuate prin programe operationale pe care organismele locale,
regionale, nationale sau internationale le finanteaza prin granturi (proiecte).

Cercetarea reprezinta o idee de afacere materializata print-o societate numita spin-off care
cautd sa transfere Tn produse, mai rar in servicii, rezultatele unei investigatii stiintifice de obicei
teoretice. Pentru a crea un spin-off ai nevoie de cercetatori valorosi care au descoperit un nou
produs sau au creat o noua tehnologie performanta.

Adoptarea unei idei cunoscute reprezinta o metoda des utilizata de o serie de intreprinzatori
care constata ca “si el poate sa faca asa ceva, ba chiar mai bine, cu imbunatatiri semnificative”.
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Daca ideea de afacere adoptata este deja inregistrata pentru a o putea exploata va trebui
inregistrata n sistem de franciza.

Exista site-uri profesionale care promoveaza idei de afaceri si care asigura o consiliere initiala
punand la dispozitia doritorilor informatii legate de atractivitatea si continutul afacerii.

Pot fi consultate site-urile:

£ www.manager.ro

www.ideideafaceri.ro

www.afacerilacheie.ro

WwWWw.apce.com
www.entrepreneur.com

PR E F ot

www.entrepreneurship.com

Atragem atentia ca fiecare idee promovata de aceste mijloace de informare trebuie analizata
si regandita prin prisma conditiilor particulare in care vrem sa o implementam: zona geografica,
demografie specifica, resursele disponibile si compatibilitatea afacere-antreprenor.

A2. Care sunt metodele prin care stimuldm creativitatea in identificarea ideilor de afaceri?

Creativitatea reprezinta capacitatea de a descoperi idei noi, originale, de a inventa metode si
de a formula ipoteze verosimile. Exista creativitate individuala dar in cadrul unui grup prin metode
specifice se poate dezvolta o creativitate colectiva mult mai prolifica.

Lucrarile de specialitate prezinta o serie de metode de stimulare a creativitatii, de dezvoltare
a capacitatii de inovare: cataloage de idei, liste de control, liste de atribute, brainstorming, metoda
Gordon, sinectica, etc. catalogate in metode clasice, metode analitice si metode de asociatii libere.

METODELE CLASICE fac apel la memorie, la experientd, la o problema de aceeasi natura care
a mai fost rezolvata. Tn acest caz solutia este copiatd sau adaptatd. Acesta este cazul problemelor
rezolvate prin analogie.

Aceste metode eficace, comporta totusi unele dezavantaje:

4+ nu dau decat un numar limitat de solutii, printre care nu figureazd neaparat cea mai
bun3;
4 nu duc catre directii noi, incetinind astfel progresul.

METODELE ANALITICE se bazeaza pe reexaminarea sistematica a diferitelor parti ale unei
probleme sau ale unui obiect.

Metoda listei de control. Bine intocmite, listele de control semnalizeaza domeniile de
cercetare care ar fi putut eventual trece neobservate sau neglijate.

Exemplu de lista de control simpla si avand o aplicare foarte generala (dupa Alex F. Osborn):

4 c3jutarea altor utilizari;
4 adaptarea;
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modificarea;

dezvoltarea (marirea, largirea, inmultirea);
micsorarea (reducerea, miniaturizarea, divizarea);
inlocuirea;

aranjarea;

-+ FFEEF

inversarea;
+ combinarea;
+ disocierea.

Metoda listei de atribute sau a listei calitative, dezvoltata de Robert Platt Crawford, profesor
la Universitatea Nebraska City. Aceasta metoda consta in intocmirea unei liste de atribute sau de
calitati pe care le are un obiect sau o problema, incercandu-se apoi sa se schimbe sau sa se modifice
fiecare atribut sau grup de atribute intr-un numar cat mai mare de feluri posibile.

Aceste doua metode mentionate mai sus sunt deosebit de indicate pentru a modifica un
obiect sau a imbunatati un procedeu existent.

Metoda plecare-sosire sau intrare-iesire. Prin analogie cu problemele de utilizare a energiei,
orice sistem dinamic poate fi definit Tn raport cu ceea ce intra sau iese din sistem si in raport cu
specificatiile lui sau cu conditiile-limita ale sale. Dupa definirea problemei ca mai sus se va incerca sa
se lege plecarea de sosire, punandu-se atatea intrebari cate se considera necesar. Aceasta metoda
este indicata atat pentru cercetarea mijloacelor noi sau de inlocuire, cat si pentru a se atinge un
obiectiv in prealabil definit.

METODE DE ASOCIATII LIBERE, permit exprimarea oricarei idei care ne vin in minte.
Nerationale si anarhice, dar mai inainte de toate pragmatice, aceste metode, utilizate in mod
convenabil, stau de multe ori la baza unor solutii pe de-a-ntregul noi.

Dezldntuirea ideilor. Cunoscuta in general sub numele de brainstorming (dezlantuirea
ideilor), aceasta este o metoda de cercetare colectivd, care permite exprimarea unor idei care in
ambianta obisnuita nu ar fi exprimate, din teamd de a parea lipsite de seriozitate sau de
competentd. Tn cursul sedintelor, participantii trebuie deci s3 se abtinad de la orice criticd, orice
apreciere si orice verdict asupra ideilor emise.

Exprimarea unor idei in aparenta fanteziste trebuie favorizata, intrucat ele pot da nastere la
alte idei prin asociatie; ceea ce se cauta in primul rand este o multiplicitate de idei. Ideile emise sunt
inscrise pe masura exprimarii lor si rdman sub ochii participantilor la sedinta, ceea ce usureaza
referirea la aceste idei in timpul discutiei. Analiza si critica ideilor exprimate au loc intr-o sedinta
ulterioara, fie in cadrul aceluiasi grup de participanti, fie in cadrul unui alt grup.

Pentru a se obtine un rezultat bun, trebuie luate anumite precautii:

4+ numarul participantilor trebuie s3 fie intre 4 si 12;

+ durata sedintelor trebuie s3 fie intre o jumatate de ora si o org;

4 trebuie asigurat un grup de lucru cat mai eterogen posibil (de exemplu barbati, feme;,
cumparator, vanzator, inginer proiectant etc.), dar fard diferente importante de ordin
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4+ atmosfera trebuie si fie destinsd, asigurdndu-se o perfectd izolare fatd de lumea
exterioara;

4+ sedintele trebuie convocate de preferintd la sfarsitul zilei, datoritd dificultatii
participantilor de a se repune repede in conditiile de lucru obisnuite;

4+ natura problemei trebuie prezentatd numai la inceputul sedintei si niciodatd inainte;

4+ problema trebuie expusi clar, pe larg, insd fara exces de detalii, si trebuie s3 constituie
intotdeauna un obiectiv concret.

Metoda Gordon. Dupa Wiliam J.J. Gordon, dezlantuirea ideilor duce prea repede la solutii
care, din aceastd cauzd, riscd sa fie superficiale. in cadrul metodei Gordon, aceasta fiind si ea o
metoda de cercetare colectiva, numai conducatorul grupului de discutie cunoaste problema de
rezolvat. Subiectul de discutie ales este in conformitate cu problema, fara a se releva insa natura ei
exacta. Conducatorul, dirijand si orientand discutiile, trebuie sa perceapa relatiile dintre ideile
exprimate si problema in dezbatere.

Practic trebuie intrunite anumite conditii:

4 durata sedintelor s aibd aproximativ trei ore;
participantii trebuie sa aiba bine insusita utilizarea metodei;
subiectul de discutie trebuie bine ales;

& #

conducatorul trebuie sa fie foarte ihzestrat.

Aceastd ultimé conditie este capitald. intr-adevér, in metoda Gordon, relatiile intre idei pot
scapa mai usor atentiei decat in cadrul metodei precedente. Acest inconvenient poate fi remediat in
mai multe feluri; intr-o varianta a acestei metode, problema este dezvaluita la sfarsitul sedintei si
inregistrarea discutiei este apoi difuzata participantilor; intr-o alta varianta, anumiti membri
participanti cunosc chiar de la Tnceputul sedintei problema de rezolvat.

Daca metoda de dezlantuire a ideilor se aplica la cercetarea mai multor idei, metoda Gordon
este indicata mai cu seama pentru gasirea unei idei sau a unei solutii cu totul noi.

METODELE RELATIILOR FORTATE. Se bazeazd pe stabilirea unor relatii neobisnuite, folosite
ca punct de plecare pentru asociatii libere.

Metoda enumerdrii. Se stabileste o lista de idei sau de obiecte cu sau fara legatura intre ele.
Se cauta relatiile pe care le are fiecare obiect, luat in ordinea de pe listd, cu fiecare dintre celelalte
obiecte de pe lista. Intr-o variantd se confruntd in acelasi timp trei obiecte sau chiar mai multe.

Metoda catalogului. Plecand de la o sursa de documentare care contine o mare varietate de
obiecte, se aleg la intamplare doua sau mai multe obiecte intre care se incearca sa se stabileasca o
relatie.

Metoda concentrdrii asupra scopului ce trebuie atins. Se deosebeste de metoda precedenta
prin aceea ca unul dintre obiecte sau una dintre ideile ce trebuie sa intre in relatie nu este aleasa la
intdmplare, ci intr-o stransa legatura cu scopul ce trebuie atins. Al doilea obiect este ales la
intamplare sau arbitrar.
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Metodele relatiilor fortate nu sunt adaptate la rezolvarea problemelor definite, afara de
cazul cand aceste probleme sunt formulate in sensul lor cel mai larg. Ele conduc mai degraba la idei noi
decat la solutionarea unor probleme. De aici utilizare lor in domeniile artistice si literare.

Metoda sinecticd. Sinectica este o metoda care permite sporirea capacitatii creatoare a
cercetatorilor. Aceasta metoda a luat nastere in urma cercetarilor efectuate in S.U.A. si care au pus
in evidentd urmatoarele fapte:

4+ ,este cu putintd (spre deosebire de parerea comund) s se cunoasca prin observatie si
analiza produsele mintale subconstiente ale creatiei;

4 aptitudinea indivizilor si a grupurilor de a inventa poate fi considerabil sporitd si
dezvoltata cand ei inteleg mecanismele psihice care functioneaza inauntrul lor si ajung
sa le foloseasca corect;

4+ in procesele creatoare, elementul emotional conteazd mai mult decat elementul
intelectual; irationalul prevaleaza asupra rationalului ,,.

Daca vrem sa sporim probabilitatea de a descoperi solutii de calitate, trebuie sa favorizam
dezvoltarea aspectelor irationale ale personalitatii cercetatorilor.

Creativitatea colectiva parand in genere superioara creativitatii individuale, e recomandabil
sa se creeze in intreprinderi grupuri de sinectica alcatuite din indivizi (cadre) aparent eterogeni
(formatie si functii diferite), dar unii de fapt prin aptitudinile lor comune pentru cercetare. O data
constituite, aceste grupuri sunt sistematic formate si antrenate in vederea unor metode de gandire
proprii creativitatii.

Cataloage de idei. Aceasta metoda este bazata pe o evidenta: este inutil sa se inventeze din
nou ceea ce a fot descoperit mai inainte. Aceasta constatare, cu valabilitate generala, constituie baza
asa-numitelor metode clasice. In acest caz insd nu se apeleaza numai la memorie. Ideile cipatate cu
ocazia cercetarilor anterioare sunt clasificate sistematic, de pilda pe functii. Cataloagele de idei astfel
obtinute sunt intr-o oarecare masura subprodusele cercetarilor si ale realizarilor anterioare.

Aplicarea metodei asa-numite a listei de control la cataloagele de idei permite in plus sa se
obtinad idei originale. Si, dimpotriva, cataloagele de idei pot servi la verificarea faptului daca o
cercetare a fost efectuata Intr-un numar cat mai mare de directii posibile.

Cataloagele de idei sunt utile atunci cand este necesar sa se ajunga la un rezultat rapid si cu un
pret minim; ele trebuie Tnsa sa stimuleze imaginatia, nu s-o franeze.

A3. Care sunt componentele ideii de afacere?

intr-un formular atasat prezentului ghid va trebui s& formulati rdspunsuri la o serie de
intrebari care va vor ajuta sa va validati in final daca ideea de afacere pe care o gasiti in faza initiala
este oportuna si viabila.

Cititi cu atentie fiecare intrebare si dati raspunsuri lamuritoare pentru o persoana cu
inteligenta si capacitate de intelegere normala in 3-4 fraze sau 6-8 randuri.
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Numarul intrebarilor din ghid este minim; daca Dumneavoastra aveti si alte aspecte
(caracteristici) de lamurit este bine sa formulati intrebari suplimentare si sa le gasiti raspunsurile
adecvate, pentru ca componentele ideii de afaceri se refera la oferta Dumneavoastra
produsul/serviciul/conceptul care trebuie definit cdt mai clar pentru a putea crea corect planul de
afaceri.

B. DEFINITI PRODUSUL/SERVICIUL PROPUS DE AFACEREA DUMNEAVOASTRA

B1. Produsul/serviciul este total nou, unul care imbunatateste un produs existent, un
produs transferat pe alta piata, este creat pentru alti clienti, etc.?

B2. Produsul/serviciul are elemente de originalitate tehnicd, calitativd, de functiuni
suplimentare, de metoda de vanzare.

B3. Puteti preciza ce produs sau serviciu doriti sa dezvoltati prin ideea de afacere
(productie, productie-comercializare, comercializare, distributie, promovare, etc.).

B4. Care produs sau serviciu va fi vandut in realitate? Exista un concept de a oferi un
ansamblu de facilitati, o gama de produse, servicii aferente, ambianta specifica, etc.?

B5. Carei nevoi i corespunde produsul sau serviciul oferit? Care este utilitatea produsului?

B6. Cum va fi utilizat produsul sau serviciul? Ati corelat produsul cu nivelul de asteptare al
consumatorilor (noutate, economie, castig de timp, simplitate, etc.)?

B7. Cum va fi vandut (produsul sau serviciul)? Prin magazin, prin distribuitori, prin
corespondenti, piete libere, prin prescriptori, prin internet, cu anumite ocazii, etc.? Care vor fi
consecintele sistemului de vanzare?

B8. Care reprezintd caracterul inovator al produsului/serviciului/conceptului?
B9. Care sunt atuurile produsului/serviciului Dumneavoastra?

B10. Care sunt punctele slabe ale produsului/serviciului Dumneavostra?

C. DEFINITI PIATA SI CLIENTII AFACERII DUMNEAVOASTRA

Prezenta analiza nu reprezinta un studiu de piata si nici nu stabileste politicile de marketing,
dar in etape de identificare si evaluare a oportunitatii trebuie precizate o serie de elemente legate
de beneficiul produselor sau serviciilor oferite.

C1. Care este natura pietei vizate? Permanentad sau sezoniera? Concentratd sau difuza?
Dependenta de o alta piata? Captiva? Inchisa sau deschisa?

C2. Care este zona geografica vizata?Local3, regionala, national3, internationala?

[])
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C3. Care sunt principalele avantaje ale dezvoltarii afacerii pe piata vizata?

C4. Care sunt principalele dezavantaje (legislative, economice, politice, sociale) ale
dezvoltarii afacerii pe piata vizata?

C5. Ce clientela considerati ca veti avea? Care sunt caracteristicile materiale, umane,
financiare, etc. a clientelei?

C6. Care este grupul tinta format de clienti? Tineri, batrani, pregatire profesionald,
localizare georgafica, etc.?

C7. Viitorii clienti sunt accesibili, solvabili, predictibili in reactii?

D. DEFINITI ACTIVITATILE PE CARE LE VETI GESTIONA PRIN AFACEREA DUMNEAVOASTRA?

Grupul de intrebdri cauta sa va edifice asupra complexului de activitati pe care il presupune
realizarea produsului sau serviciului.

D1. Este o afacere care presupune productie, comert, prestare de servicii, realizarea unui
concept complex, etc.?

D2. Daca se realizeaza productie cunoasteti activitatile prin care se obtine produsul?
D3. Stiti care sunt principalele materii prime si cum sunt ele optenabile?

D4. Daca comercializati produsele printr-o retea proprie stiti care sunt activitatile specifice?

E. COLECTAREA DE INFORMATII ESENTIALE $1 CONSULTAREA EXPERTILOR

Orice afacere se deruleaza intr-un cadru economic si legislativ care trebuie definit pentru a
avea o imagine de ansamblu ce asigura justetea demersului in afacere.

E1l. Cunoasteti specificatiile tehnice sau juridice ale afacerii?

E2. Avetiinformatii suficiente despre potentialii clienti, concurenti, furnizori, colaboratori?
E3. Aveti statistici asupra consumului si a distributiei consumului pe categorii de clienti?
E4. Afi verificat planul de amplasament la serviciile de urbanism?

E5. Stiti ce documente trebuie elaborate pentru a avea autorizatia de functionare?

E6. Stiti ce avize trebuie sa obtineti pentru functionarea afacerii?

E7. Stiti ce consultatii pot fi accesate in ajutorul derularii corecte a afacerii?

(=)
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F. ANALIZA PRINCIPALELOR CONSTRANGERI IN REALIZAREA PROIECTULUI

Aceste constrangeri va pot induce o serie de probleme pe care va trebui sa le rezolvati.
Aceasta analiza esentiala evidentiaza caracteristicile afacerii care pot crea riscuri in implementare si
au impact direct asupra fezabilitatii ideii de afacere.

F1. Produsul Dumneavoastra este dificil de realizat? Are o tehnologie laborioasd/este o
inovatie/presupune investitii mari?

F2. Produsul Dumneavoastra este dificil de distribuit, prin multi intermediari si pe o piata
foarte redusa?

F3. Produsul este foarte fragil si necesita conditii speciale de productie, ambalare, stocare?
F4. Produsul Dumneavoastrad se realizeaza din materii prime dificil de aprovizionat?

F5. Produsul Dumneavoastra poate avea consecinte legale negative?

F6. Credeti ca veti avea probleme in a va asigura forta de munca specializata?

F7. Credeti ca mijloacele tehnice necesare afacerii pot fi obtinute in timp real?

F8. Ati aproximat costurile de investitii pentru afacere? Dar necesarul de fond de rulment?

G. PERSONALITATEA DUMNEAVOASTRA VERSUS IDEEA DE AFACERE

Pentru a realiza afacerea este important de a avea o similitudine intre propria personalitate
si afacerea pe care doriti sa o realizati. Este necesar de a realiza o autoanaliza pentru a evidentia
punctele forte pe care va puteti baza si punctele slabe care va vor impiedica in propriul demers.

G1. Carui tip i corespunde personalitatea Dumneavoastra (riguros / taciturn / extravertit /
timid / autoritar)?

G2. Care este potentialul Dumneavoastra (in functie de starea psihica, fizica, rezistenta la
stres, capacitatea de negociere, creativ, capabil de a relationa cu oamenii, comunicativ, etc.)?

G3. Care sunt motivatiile demersului Dumneavoastra?
G4. Care sunt obiectivele Dumneavoastra personale?

G5. Care sunt competentele Dumneavoastra (diplome, calificari, practici profesionale,
experienta, etc.)?

G6. Care sunt constrangerile personale (sanatate, finante, capacitate de Tmprumut,
disponibilitate de timp)?
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H. VERIFICAREA REALISMULUI IDEII DE AFACERE

Intr-un tablou centralizator ciutati sa reuniti caracteristicile majore ale ideii de afacere pe
urmatoarele capitole:

Atuuri

Puncte slabe

Oportunitati

Pericole

Concluzii asupra realismului proiectului

Avand acest ghid ca element indicator, analiza fezabilitatii afacerii Dumneavostra poate fi
facuta cautand raspunsuri la fiecare intrebare in 2-3 fraze edificatoare. Acolo unde nu gasiti
raspunsul imediat, abordati celelalte intrebari si apoi in alta zi, cu alta dispozitie sau cu informatii
suplimentare reveniti la intrebarea la care nu ati gasit raspunsul corect.

Prezentul exercitiu nu este un plan de afaceri, nu necesita calcule cu o precizie de £ 5 % si o
analiza de detaliu a factorilor de risc, in schimb cu o precizie de £ 25 % va va justifica continuarea
demersului de a materializa ideea. Veti obtine un document de analiza de 6-8 pagini care va va
convinge sau nu ca propunerea de afacere meritd atentie.
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