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N.B. Bine ai venit. Kitul este scris prietenos, la persoana a doua singular, dupd modelul anglo-
saxon. Sperdm ca, inarmat cu acest ghid, sa devii o persoand mai agil-informatd, mai optimistd
(decat esti deja) dar si mai realistd — avdnd in vedere cd esti pregadtit de cdldtorie.

1.Introducere in industriile culturale si creative

Vrei, nu vrei, faci parte din industriile culturale si creative — chiar daca termenul de industrie s-
ar putea sa te faca sa crezi ca nu te include. Trebuie sa fii constient de toate clasificarile care pot
cuprinde afacerea ta, pentru a putea fi atent la toate oportunitatile.

Industriile culturale si creative fac parte din realitatea noastra de ceva timp. Edna dos Santos,
director al programului de Economie Creativa de la UNCTAD (United Nations Conference on
Trade and Development) afirma:

,toti indivizii, oriunde sunt in lume, consumdé produse creative in fiecare zi
prin activitdtile lor educationale, cele care tin de muncd, relaxare sau
distractie. Dimineata dupd ce ne trezim ne imbracam cu haine, ascultam
muzicd, citim ziarele, urmdrim TV-ul si programele radio, consumdm
sevrvicii digitale, mergem la cinema sau la teatru"”

Astfel industriile culturale si creative sunt foarte prezente in toate activitatile noastre zilnice.
Ceea ce inseamna o MARE oportunitate pentru tine ca antreprenor, caci exista cerere pe piata
pentru produsele si serviciile tale.

Conceptul de industrii creative, desi pare unul foarte nou, isi are radacinile in teoriile dezvoltate
de Scoala de la Frankfurt. Tn ,,Dialectica Luminilor" (1944) Theodor Adorno si Max Horkheimer
critica industrializarea culturii Tn societatea capitalista. Noile metode de productie creeaza
produse culturale standardizate (filme, programe radio, reviste) ce sunt apoi distribuite prin
canalele de mass-media si ,consumate" de un public pasiv. in viziunea celor doi teoreticieni
standardizarea si reproducerile la scara larga ataca insdsi natura artei > cultura autentica nu ar
trebui sa aiba ca unic scop maximizarea profitului, ci folosirea creativitatii si imaginatiei umane.

Conflictul intre cultura ,inalta" si cultura ,populara"”, pentru mase, nu a incetat nici astazi, fiind
destui sustinatori atat in tabara ,arta pentru arta" cat si in tabara celor care atribuie artei si
culturii diferite scopuri > fie ca este vorba de scopuri comerciale (obtinerea de profit),
educationale sau sociale.

Din fericire, lumea a mai renuntat la prejudecati intre timp si astazi conceptul de industrii
culturale si creative are un inteles mai degraba pozitiv: o umbrela ce (re)uneste cultura cu
economia.



Definitii ale Industriilor Culturale si Creative

Exista nenumarate definitii ale industriilor (culturale si) creative, asa cum exista si foarte multe
intelesuri asupra termenilor arta, cultura sau creativitate. O definitie cat mai clara asupra
acestui sector este esentiala caci influenteaza tipul de informatii/studii pe care le putem obtine
in relatie cu contributia industriilor creative la economia nationala, intersectia cu celelalte
sectoare etc.

Tn anii “90 termenul de industrii culturale si creative a fost readus pe agenda publica de citre
guvernul australian si cel al Marii Britanii. Australia a fost prima tara ce a lansat un raport cu
recomandari de politici publice pentru o natiune creativa:

Creative Nation Cultural Policy Statement. Acest raport sublinia importanta culturii in definirea
identitatii nationale si oferea argumente pentru crearea unor politici publice care sa dezvolte
piata industriilor culturale si sa se preocupe de distributia si promovarea produselor si
serviciilor culturale catre audiente si consumatori. Acest citat din raport ilustreaza foarte bine
schimbarea de paradigma determinata de aparitia noului termen-umbrela industrii culturale:

,Aceastd politicd culturald este si o politicG economicd. Cultura creeazd bundstare. Putem spune
cd, in mare, industriile culturale genereazd 13 bilioane de dolari [australieni] pe an. Cultura este
unul dintre cei mai mare angajatori. In jur de 336.000 de australieni sunt angajati in industrii ce
sunt conectate cu sectorul cultural. Cultura aduce plus-valoare, are o contributie esentiald Tn
inovare, marketing si design. Este o emblemd a industriei noastre. Nivelul de creativitate
determind in mare mdsurd abilitatea noastrdde a ne adapta la noile cerinte economice. Este un
export valoros in sine si un acompaniament esential in exportul produselor noastre. Atrage
studentii si turistii. In concluzie, cultura este esentiald pentru succesul economic”.

Conceptul de industrii culturale si creative a luat cu adevarat amploare in 1997 atunci cand
prim-ministrul Marii Britanii, Tony Blair, a propus industriile creative (IC) ca motor de dezvoltare
economica.

Astfel s-a infiintat Creative Industries Task Force, parte din noul Department de cultura, media
si sport (DCMS), ce avea scopul de a analiza contributia IC la economia Marii Britanii, de a
cartografia sectoarele creative si intr-un final de a realiza propuneri de politici publice care sa
sustina si dezvolte sectorul cultural si

creativ. Raportul TheCreative Industries Mapping Document (1998) a demonstrat ca IC erau o
componenta importanta a economiei engleze, producand 5% PIB-ul tarii si angajand peste 1.4
milioane de oameni. In centrele urbane, acest sector era si mai important: in Londra de
exemplu unul din cinci job-uri create era in domeniul IC, fiind al doilea cel mai mare sector
economic dupa servicii financiare si de business.

Prima definitie a industriilor creative vine tot din spatiul britanic:

industriile creative sunt acele industrii care Tsi au originea in creativitatea, talentul si
maiestria indivizilor si care au potentialul de a crea locuri de munca si prosperitate prin
generarea si valorificarea proprietatii intelectuale.

Acelasi document identifica 13 sectoare sub umbrela industriilor creative:


http://apo.org.au/research/creative-nation-commonwealth-cultural-policy-october-1994
https://www.gov.uk/government/publications/creative-industries-mapping-documents-1998

Publicitate
Arta si Antichitati
Arhitectura
Mestesuguri
Design
Moda
Film
Jocuri video si aplicatii pentru computer (Interactive Leisure software)
Muzica
. Artele spectacolului
. Publicatii
. Software
. TV si Radio
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Odata cu lansarea acestui document, prim-ministrul Tony Blair afirma ca ,,Obiectivul nostru este
sa construim o natiune unde talentele creative ale tuturor oamenilor sa fie folosite pentru a
crea o economie adaptata secolului 21 - in care competitia va fi intre creiere, nu muschi" (Blair,
1999: 3).

Noua viziune <culturd + economie = bunastare> a stimulat crearea unor noi politici publice, care
sa sustina si promoveze si alte sectoare ce Thainte nu faceau obiectul politicilor culturale, asa
cum sunt TV-ul si radio-ul, muzica pop sau new media. in plus, focus-ul pe importanta
economica a artei si industriilor culturale a creat si un nou tip de literatura despre valoarea
economica a artei, modelele de business inovative din domeniul creativ, capacitatea sectorului
cultural si creativ de a regenera cartiere, orase si regiuni creative care sa acomodeze noua

xn

,forta de munca creativa" (creative class).

Pornind de la aceasta definitie, diferite tari au adaptat-o la contextul national, regional si local.
De exemplu, Tn America de Sud gastronomia a fost inclusa Tn sectorul cultural si creativ, iar in
tarile nordice se discuta mai multe de economia experientei decat de industrii creative.

Institutiile internationale precum WIPO (World Intellectual Property Rights), UNESCO (United
Nations Educational, Scientific and Cultural Organization) sau Comisia Europeana au creat
propriile definitii. lata de exemplu definitia UNESCO:

Industriile culturale sunt acele industrii care produc, distribuie si comercializeaza bunuri si
servicii care, in esenta au continut profund cultural si deci intangibil, ce este protejat de
copyright. in afara de sectorul artelor traditionale (artele spectacolului, artele vizuale,
patrimoniul cultural — inclusiv sectorul public), acestea includ filmele, DVD sau video,
televiziunea si radiodifuziunea, jocurile video, noile mijloace de comunicare, muzica, presa si
cartile. Industriile creative includ mai multe activitati: astfel, in afara de industriile culturale,
aici intra si productia artistica si culturala, designul, arhitectura, publicitatea sau moda.
Industriile creative utilizeaza cultura ca input si au o dimensiune culturala, chiar daca
productiile lor sunt in principal functionale.



n esenta toate aceste definitii vorbesc despre creativitate individuald organizats intr-o forma

structurata si definita de o logica economica. Industriile creative au avut impact puternic atat

pe plan intern, cat si international, prin ideea de a conceptualiza zona aflata la intersectia

creativitatii, culturii, afacerilor si tehnologiei intr-o singura grupare, pentru a putea , descatusa"

cresterea si dezvoltarea acesteia. Intr-o realitate dominata din ce in ce mai mult de sunet,

imagini, idei si simboluri, activitatile ce necesita creativitate pot genera semnificativ mai multa

valoare ca pana acum, daca li se permite.

Foarte multe tari sunt constiente de potentialul industriilor culturale si creative si au facut deja

primii pasi Tn cercetarea, sustinerea si promovarea acestui sector prin:

o Documente de cartografiere a sectorului si studii despre contributia acestuia la economia
nationala

« Infiintarea unor agentii nationale sau regionale care s& ajute dezvoltarea antreprenoriatului
cultural si creativ

e Crearea de politici publice dedicate industriilor culturale si creative

CULTURA
+

ECONOMIE




lata de pilda exemplul Estoniei in ceea ce priveste sustinerea industriilor culturale si creative:
https://www.youtube.com/watch?feature=player embedded&v=84A94znq07s

Si in Romania?

Romanul s-a nascut poet, nu-i asa? Suntem siguri ca suntem un popor creativ, caci ne mandrim
cu traditiile noastre si cu capacitatea de a genera idei. Ins3 au toate aceste idei potentialul de a
genera bunastare si locuri de munca?

n cadrul proiectului ,,Promovarea Antreprenoriatului in domeniul Industriilor Creative" (2011-
2013), Centrul de Cercetare si Consultanta in Domeniul Culturii, GEA Strategy & Consulting si
Universitatea Bucuresti au realizat o cercetare asupra contributiei sectorului cultural si creativ
la economia romanesca si atractivitatii acestui sector pentru tinerii studenti.

lata cateva puncte relevante din cercetarea nationala:
Si Tn Romania sectorul industriilor culturale si creative contribuie cu aproape 6% din PIB: asta
Thseamna mai mult decat turismul, sectorul imobiliar sau restaurantele.

Contributia la economia nationala a
industriilor creative la PIB-ul Romaniei /
valoarea adaugata bruta

Procent din PIB

2009 | 5,93%

2008 7,24%
2007 | 6,66%
2006 6,88%

n ceea ce priveste evolutia numéarului de angajati, a avut loc o crestere de peste 40% in
perioada 2002-2009. Odata cu criza financiara din 2009 a avut loc o scadere semnificativa:


https://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=84A94znq07s

Evolutia numarului de angajati

B Numarangajati

2006 144.352

2007 154.689

2008 1.056

2009 141.736

Datele privind profitabilitatea scot in evidenta cateva domenii performante care apar mai
degraba in cadrul unui judet si confera astfel o specificitate creativa acestuia. Asa avem de
exemplu Bucuresti > capitala radioului,Cluj > judetul spectacol, Brasov > leaganul
muzeelor, lasi > creativ pe web, Timis > cel mai bun gamer, lifov > Cetatea filmului. in unele
cazuri, profitabilitatea domeniilor creative de varf este uriasa.

BUC

69,4% din Cifra de afaceri a PC* 4,36% din Cifra de afaceria PC* 2,6% din Cifra de afaceri a PC*
Industria Creativa #1: Radioul Industria Creativa #1: Spectacole Industria Creativa #1: Jocuri

TQPE

BRASOV

2,11% din Cifra de afaceri a PC* 1,85% din Cifra de afaceri a PC*
Industria Creativa #1: Muzee Industria Creativa #1: Web

*Cifra de Afaceri Nationala Totala generata de Proiectele Creative




n regiunea Bucuresti-lifov activitatea sectorului creativ este mult mai efervescents, iar
numarul de angajati si cifra de afaceri atinge valori intre 50% si 60%. Dupa Bucuresti urmeaza
Clujul cu circa 20% din activitate inregistrata la nivel national.

Mai multe detalii despre cercetare poti gasi aici iar un infografic simpatic realizat de
Chenar.ro aici.

Pe scurt, breasla creativa reprezinta un sector economic foarte important in Romania si exista
toate elementele ca business-ul tdu creativ sa ia avant si sa devina un studiu de caz de succes!
Acum ca stii ca faci parte din sectorul cultural si creativ, sa vedem care sunt primii pasi pe care
trebuie sa i faci ca antreprenor!


http://www.crestetalente.ro/-/studii-de-cercetare
http://chenar.ro/povesti-serioase/its-a-wonderful-romania/industriile-creative-made-in-romania-factsheet

2. Business-ul tau creativ - Essentials

Motivatia si viziunea creativa personala asupra business-ului

Indiferent ce vrei sa faci, acest pas este esential in afacerea ta. Daca stii DE CE (scop) vrei sa iti
faci un business, iti va fi mai usor sa iti definesti tintele (obiective) si sa gasesti modalitatile de a
le atinge (instrumente de lucru, strategia de dezvoltare, planul de activitdti), intr-un orizont de
timp scurt si mediu, cu un buget interesant (vei vedea de ce ,interesant").

Cred ca 1ti este si tie clar ca traim intr-o plina schimbare de paradigme, de la modalitatea de a
petrece timpul liber sau a invdta pani la tipologiile de afaceri contemporane. In zona afacerilor,
vorbim de un nou tip de economie (in engleza ,,new economic thinking").

Trebuie sa stii ca, indiferent daca ideea ta de afacere este buna sau inovatoare sau diferit3,
ceea ce face diferenta este viziunea personala creativa asupra modalitatii de a pune in practica
ideea. Caci despre asta e vorba — de a implementa intr-un mod creativ si unic (adica dupa chipul
si asemanarea ta) o idee buna. Si desigur ca de aici incepe munca.

Documentarea teritoriului de business si a contextului local si global

Dupa ce ai supus la teste ideea ta si puterea ta de a o implementa, trebuie neaparat sa nu faci
nici un pas Tnainte pana nu te documentezi temeinic — adica pana nu ,,iti faci temele". Lasa-ti
timp pentru asta, mergi in paralel cu ceea ce faci in general si la momentul oportun vei simti ca
toatd documentarea va face diferenta. in mod esential.

Deci, cum se pare ca nimeni nu mai inventeaza roata, fa cercetarea afacerilor competitorilor
sau colegilor tai de breasla, numeste-i cum vrei. la-le pulsul, studiaza-le strategiile si activitatile.
Ulterior fa cunostinta cu ei si tinteste mai sus - obtine recunoasterea lor. Nu uita, indiferent de
marimea business-ului tau, ca esti la inceput sau deja lucrezi la asta, intotdeauna vei fi umar la
umar cu colegii tai. Ce te va diferentia intotdeauna si in mod evident vor fi principiile dupa care
iti ghidezi afacerea si nu afacerea in sine (dar despre asta vorbim mai incolo).

Tncearcd sa ai informatii si la ,,prima mana", adicd din surse cat mai apropiate: un prieten de-al
tau care lucreaza in industrie. E important sa cuplezi acest gen de informatii cu cele din piata
(prin reviste, studii etc.).

Apoi, trebuie sa te decizi in ce domeniu sau sector interdisciplinar iti vei desfasura afacerea si,
mai ales, UNDE. A defini concret si asumat continentul, regiunea, tara, orasul/zona unde vei
implementa business-ul este relevant pana la a fi indispensabil in deciziile pe care le vei lua mai
departe.
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Forme de relief, Zhangye Danxia Landform, Gansu province China, sursa Bored Panda_2, via
Modernism.ro

De asemenea, fii tot timpul informat despre miscarile liderilor de trend mondial in domeniul tau
(fie galerie de artd, producator de soft sau birou de arhitectura).

Vezi daca este vorba de:

e un context dinamic si instabil

e un context stabil si static
Si daca privesti inspre orizontul autohton, vei recunoaste imediat dinamismul si deci
instabilitatea pietei romanesti (nu Tncepem sa facem istorie, dar realizezi la ce ne referim).
Inflexibilitatea unor sisteme administrative cuplate cu versatilitatea unor sisteme legislative fii
sigur ca iti vor da batdi de cap. Dar nu te ldsa. Si anume, e bine sa ai multe planuri A, B, C,
pregatite de implementare si care sa poata conduce spre destinatia urmarita.

Resurse, nu doar bani

iti spunem un maare secret: nu e vorba numai de bani. incearcd s3 privesti lumea din jurul tiu
(si din jurul afacerii tale) ca fiind compusa din si miscata de resurse, nu bani. Daca reusesti, vei
vedea cum creste exponential numarul posibilitatilor tale de a face rost de bani pentru afacerea
ta.

Deci follow the ...money (or the white rabbit?) si identifica resursele: financiare, umane si in-
kind; resurse mobile si imobile. Unde cauti? Pe retele profesionale si retele sociale.
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by Toronto Public Library Special Collections

Pana la alte intrebari de-ale noastre, mai incisive, sa incepem cu o fisa simpla.

Nume

Vérsta

Email

Numdr de telefon

Numele companiei

Unde esti (geografic vorbind) si unde vrei sa desfdsori business-ul

in ce punct esti cu afacerea (la idee, la intemeierea firmei, la producere si vénzare etc.)

Care a fost cea mai mare surprizd a ta de cdnd te gdndesti / lucrezi la afacerea ta? (poate fi
orice, o informatie, o intdmplare, o persoand)

Descrie ce face compania ta in mai putin de 140 de caractere



http://www.flickr.com/people/43021516@N06/
http://www.flickr.com/people/43021516@N06/
http://www.imagecodr.org/
http://www.flickr.com/photos/43021516@N06/4382428505/
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/2.0/

Enuntd un principiu de viatd de-al tdu

(gen: ,, Consider cG oamenii ar trebui sd aibd grija de planetd" sau ,,Cred cd nu ar trebui sd faco
fabricd de pantofi ci ar trebui sd géndesc cd toatd lumea meritd si trebuie sd aibd o perechede
pantofi". Ultima nu e a noastrd, ci a lui Yunus, cdstigdtor Nobel Prize for Peace in 2006)




3. Planul de afaceri — cum faci asta?

THE plan
Toata lumea se cramponeaza, ca vrea un model, ca nu stie cum sa faca etc. Nu te agita. E de
inteles sa vrei niste guidelines, niste linii directoare, niste semnale luminoase ca in aeroporturi
noaptea. Ok, ok, uite mai jos cateva capitole mari, cu intrebari esentiale. La care daca raspunzi,
ai castigat. Ai castigat un loc n cursa afacerilor creative, depinde doar de tine si de contextul din
jurul tau ca lucrurile sa functioneze. Dar nu uita:

e cu siguranta vei invata o gramada de lucruri despre economie, comunicare, principii si

natura umana

e va fi, poate, calatoria ta initiatica (a la Harap Alb)

e cu siguranta vei pierde bani

e vei castiga si bani

e Tti vei transforma cativa prieteni sau apropiati in dusmani

e fti vei face noi prieteni si desigur asociati

e aproape intodeauna cea mai mare frana vine din interiorul cdmpului tdau de munca ori



javascript:;
http://www.flickr.com/people/adrianserghie/
http://www.flickr.com/people/adrianserghie/
http://www.imagecodr.org/
http://www.flickr.com/photos/adrianserghie/8463770615/
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/2.0/

Deci incepe gandindu-te la o versiune de test in care ai in vedere nevoile celor din jurul tau si
modul in care planul tau le poate acoperi. Timpul, resurseleinvestite, produsele si serviciile dar
si profitul tau si al celorlalti sunt indicatori pe care trebuie sa-i ai mereu in vedere. Trebuie sa
identifici ce poti sa faci tu, de ce resurse dispui tu si, desigur, ce-ti lipseste. Nu uita sa
adaugi timpul pe lista aceasta de la bun inceput. Tncearcd sd pornesti de la un plan in care
lucrurile  decare dispui tu sunt mai multe decat cele care-ti lipsesc.
Mai jos poti regdsi niste instrumente de lucru pentru a crea versiunea de test de care
pomeneam mai sus.

Instrumente de lucru pentru continut

Cele trei orizonturi

Acest tip de punere in scena te ajuta sa poti merge cu gandul si planurile din prezent n viitorul
luminos.

Primul orizont reprezinta prezentul, starea de fapt, momentul in care te afli.

Viitorul fructuos al afacerii tale este reprezentat de orizontul al treilea.

Si al doilea orizont (al prezentului continuu) este cel mai problematic: reprezinta toate
acele...tensiuni care te pot impiedica sa te misti din orizontul 1 (din prezent) in orizontul 3 (in
viitor).




Juan and Alejandro Mingarro_Brosmind creative studio_What's inside via Modernism.ro

Brainstorming (via Wikipedia, thanks God)

Este o tehnica de creativitate in grup, menita sa genereze un numar mare de idei ori variatii de
solutii si raspunsuri la o problema identificata. Deci o poti folosi cu familia, prietenii, viitorii
colegi sau parteneri de afaceri.

Exista patru reguli in brainstorming, menite sa reduca inhibitiile care apar in grupuri si prin
urmare sa stimuleze generarea de noi idei. Rezultatul asteptat este o sinergie dinamica, care
poate mari in mod semnificativ creativitatea grupului.

1. focalizarea pe cantitate. Ideea este ca din cantitate poate rezulta calitate, iar aceasta regula
favorizeaza creativitatea divergentd, caci daca ar creste numarul de idei, ar creste si
probabilitatea unei solutii eficiente pentru problema existenta.

2. fara critici. Critica Tn aceasta etapa este descurajata; in loc sa se de ce o idee n-ar functiona,
toata lumea e incurajatd sa se gandeasca la idei cadt mai neobisnuite si sa creeze o atmosfera
constructiva.

3. ideile traznite sunt binevenite. Pentru a se obtine o lista buna si lunga de idei, ideile
neobisnuite sunt binevenite intrucat ele ar putea inspira solutii mai creative decat ideile
conventionale.

4. combina si imbunatateste ideile. Ideile bune pot fi combinate pentru a obtine o idee
foartebuna, dupa cum sugereaza si sloganul ,, 1+1=3". Aceasta abordare conduce la idei mai
bune sicomplete decat lucrul individual si se crede ca stimularea ideilor se face prin asociere.

Mind mapping

Mind mapping este o tehnica grafica, o diagrama de reprezentare a ideilor, folosind
cuvinte,imagini, simboluri si culori. O astfel de harta este creata de obicei pornind de la un
singur cuvant/text /imagine in centru, la care se asociaza si se adauga idei, cuvinte, concepte.
Categoriile maripornesc direct din centru, categoriile minore pot porni din alte puncte nodale.

De obicei se facede méan4, cu carioca = , pe o coald generoasa de hartie.
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by jean-louis zimmermann

Un concept similar in anii 70 era ,idea sun bursting", daca iti place mai mult cum suna.
Alte tehnici de creativitate poti descoperi in video-ul TED de mai jos in care CEO-ul firmei de
design si inovare IDEO vorbeste despre legatura stransa intre creativitate, inovatie si joc:

Instrumente de lucru pentru operativitate
Ce instrumente de lucru folosesti pentru managementul proiectelor tale curente? Mai jos
cateva exemple:

Instrumente de storage si share: Google Drive, Dropbox, Cloud, FTP, wetransfer.com
Instrumente de centralizare si monitorizare: Google Docs, diagrama GANTT, software de
projectmanagement, Google Analytics, Facebook Analytics, trafic.ro, sati.ro, Hootsuite
Instrumente de comunicare online: Facebook, Linkedin, Youtube, Piterest, Tumblr, Instagram
Instrumente de socializare: Facebok, Twitter etc
Alte instrumente de comunicare: logo, slogan, prezentare, comunicat de presd, Q&A (questions
& answers), buget, raport, brosura, vizual
Dupa aceste furtuni de idei sau diagrame color-initiatice, vei afla mai multe detalii despre
afacerea ta si despre...tine. Pregateste-te sa structurezi informatiile obtinute.


http://www.flickr.com/people/jeanlouis_zimmermann/
http://www.flickr.com/people/jeanlouis_zimmermann/
http://www.imagecodr.org/
http://www.flickr.com/photos/jeanlouis_zimmermann/3041505235/
http://creativecommons.org/licenses/by/2.0/

artist Ron Mueck, foto gautier deblonde, courtesy anthony d'offay, london, via Modernism.ro

Exercitiu (documentare)

Trebuie sa iti testezi nu numai concurenta ci si viabilitatea propriei idei. Daca ideea ta este
implementabild, daca raspunde unor nevoi, daca iti poti identifica potentialii consumatori.
Trebuie sa raspunzi la urmatoarele intrebari. Foloseste resursele online, mergi pe teren, mergi
la biblioteca, citeste interviuri de business, cauta peste tot.

Scrie, noteaza, completeaza Mind Map-ul tau personal.

in ce domeniu vei activa? Ce istoric are? Cum a evoluat acesta in ultimii ani? Ce tendinte viitoare
sunt estimate?

Care este competitia ta? Care sunt jucdtorii cei mai importanti in piatd (primii 5)? Ce zone nu
sunt acoperite deja?

Esti nisd sau mass?

Identificd céti dintre prietenii sau apropiatii tdi au nevoie de serviciile sau produsele business-
ului tdu creativ. Cum le poti cdstiga interesul? Intreabd-i ce le-ar pldcea sd gdseascd la produsul
/ serviciul tdu.

Care sunt comptentele si avantajele tale?

La ce publicatii de business, economie, creativitate sau per industrie esti abonat si le citesti cu
regularitate?




La ce tip de retele esti afiliat: grupuri online, retele profesionale, asociatii, organizatii, board-uri
etc.?

Concept

Dupa aceasta documentare temeinica, vei sti mult mai riguros ceea ce vrei. Conceptul afacerii
taleva trebui sa raspunda la o intrebare dureroasa: the NEED for you on the market (sau de ce
arenevoie piata de tine)?

Nu te bloca, este loc pentru oricine sub soare. Chiar daca s-a mai facut, chiar daca mai este,
daca te pregatesti bine, vei reusi. Ce ziceam si la inceput, tot timpul se poate face diferenta, se
poate face altfel, mai bine, mai etic, mai ieftin, mai rapid, mai eficient, mai frumos, mai colorat.

Scop si obiective
Banuim ca ai mai auzit de scopul unui proiect sau al unei afaceri si despre cum obiectivele
trebuie sa fie SMART.

Scopul afacerii tale este de fapt acel concept al tau materializat intr-o propozitie de actiune.
Cum ar fi: Scopul afacerii tale este sd deschizi un birou de expertizd in restaurare.

Obiectivele tale trebuie sa fie:
- Concrete si Specifice
- Masurabile
- de Atins si realiste (Attainable)
- limitate in Timp

Cum ar fi:

Obiectiv 1: sa imi deschid un birou fizic intr-o locatie centrald in 4 luni

Obiectiv 2: sd fac contracte de colaborare cu cel putin 5 experti pe restaurare in 3 luni
Obiectiv 3: sG am cel putin 4 clienti in 4 luni

Dacd iei in considerare cd ai nevoie de mai multe detalii, considerd obiectivele de mai sus ca
fiind generale si adaugad si niste obiective specifice.

Obiectiv specific 1.1. sa gdsesc un spatiu de desfdsurare luat in comodat sau cu o chirie foarte
micd (impdrtit biroul / hub creativ)

Obiectiv specific 2.1. sG am contracte de colaborare cu 2 experti pe mobilier de Inceput de secol
XX (Art Nouveau, Art Deco)

Obiectiv specific 2.2. toti expertii sd aibd acreditare de la Ministerul Culturii de cel putin 2 ani
Obiectiv specific 3.1. Sa am cel putin 2 clienti persoane fizice si un client persoand juridicd (o
casd de licitatie) in 4 luni

Dupa ce ajungi la capitolul cu riscurile, si completezi schema SWOT, arunca inca un ochi pe Scop
si Obiective, poate vei avea ajustari de facut.




ATTAINADBLE
RELEVANT

by plnaugle

Exercitiu (planificare)
Concept / viziune

Enuntul problemei
Ce problemad vreau sd rezolv pentru clientii mei?
La ce nevoi le rdspund?

Scopul afacerii

Obiectivele afacerii



http://www.flickr.com/people/plnaugle/
http://www.flickr.com/people/plnaugle/
http://www.imagecodr.org/
http://www.flickr.com/photos/plnaugle/8334714234/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/2.0/

4. Produse si servicii

Raspunde la intrebarile de mai jos. Da, alt mind mapping sau alta lista. Esentiala.

Ce vrei sa vinzi? Produse offline, Produse in online, servicii offline, servicii online, inventii,
brevete, drepturi de autor.

Sa nu confunzi produsele si serviciile pe care le vinzi cu serviciul de client service sau customer
care, care trebuie sa existe orice ar fi — este un serviciu indispensabil pentru afacerea ta. Acest
serviciu este de fapt o interfata intre tine si clientul tau. Trebuie sa fie operational, transparent,
placut vizual (vezi mai jos capitolul de comunicare si vanzare).

Ne intoarcem la concept si la documentarea ta. De ce are nevoie piata de tine? Ce nevoie a
consumatorului rezolvi? Stii cum se zice: , If there's no customer pain, there's no market
opportunity”. Incearcd s detaliezi de ce e viata consumatorului tiu grea fird tine.

Acum detaliaza. Ce va face afacerea ta? Ce este nou, interesant sau unic la produsul sau
serviciul tau? Gaseste acea ,,unique selling proposition”, acel diferentiator care te scoate in fata.
Poate fi orice, nu doar produsul sau serviciul tau, poate fi modalitatea de a face business —
principiile tale - , poate fi tipul de grafica si de comunicare, poate fi grija fata de consumator in
rezolvarea tuturor plangerilor acestuia intr-o modalitate speciala etc.

Intrebare intreb3toare: ce vrei si vinzi? Fie c3 vinzi produse (creative), servicii (culturale) sau
drepturi de autor, va trebui sa fii foarte atent cand pregatesti comunicarea si implicit vanzarea
acestora. Caci de fapt de aceea comunici, ca sa poti vinde, nu-i asa?

Si pentru ca vorbeam de schimbarea de paradigme, incepem cu acest tip: chiar daca vinzi
offline, intotdeauna sa fii prezent (si sa vinzi) in online.

Traim intr-o epoca foarte interesanta si foarte...vizuala. Oamenii sunt foarte spontani, emotivi,
vizuali. Vanzarea produsului sau serviciului tau se face de fapt cu mult nainte sa vinzi de fapt
produsul sau serviciul. De ce? Pentru ca viitorul tau client cumpara o stare, o emotie, o
promisiune, o rezolvare a unei nevoi, o indeplinire a unui vis etc. Si ca sa faca asta, trebuie sa te
gaseasca. Si dupa ce te-a gasit, trebuie sa il convingi ca tu esti rezolvarea.

Ce trebuie sa faci?

Gandeste-te ca ai gasit un motan (superb, unic etc.). Ce faci?




by (davide)

Ti dai un nume. Brand.

il faci al t3u. Brand personal - legi brandul afacerii de numele tiu.

Ti faci haine. Instrumente de comunicare.

il hrénesti. Medii de comunicare.

Tl pui la ad3post. Protectia creatiei: drepturi de autor si proprietate intelectual3

il cresti. 1l ingrijesti. Strategie de dezvoltare, networking, monitorizare, actualizare,mentinerea
calitatii, client service / customer care

il vinzi. Canale de distributie si vanzare.

Si cel mai important: gdsesti pe cineva specializat care s§ aib3 grijd de ...motanul t3u. n cazul de
mai jos, un grafician si un comunicator. Esential este ca acesti oameni sa fie din online. Adica sa
fie foarte priceputi in a Tti adapta brandul pentru online (indiferent daca esti in offline). Viitorul
este digital, dar deja stii asta.


http://www.flickr.com/people/dcassaa/
http://www.flickr.com/people/dcassaa/
http://www.imagecodr.org/
http://www.flickr.com/photos/dcassaa/2033290560/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/2.0/

by HTYLL

n cazul capitolelor Legal si Financiar, fti trebuie un avocat si un contabil. Avocatul pentru a fti
pregati toata documentatia necesard pentru a infiinta o firma, pentru a-ti face tipuri de
contracte etc — poti sa il angajezi doar la nevoie. Contabilul trebuie sa fi alaturi de tine, in toate
cheltuielile si raportarile financiare, deci trebuie sa ai unul foarte competent si de preferinta
stabil.

Dar mai multe despre asta la capitolul Oamenii regelui / HR Essentials.

Brandul afacerii

Este vorba de nume, concept, design, semn grafic, simbol pe care il folosesti pentru a denumi
afacerea ta. Este un nume care poate fi insotit de o identitate vizuala, cu anumite culori si
forme, si poate si de un slogan care sa reafirme unicitatea ta.

Dar niciodata nu este suficient sa fii vizual placut sau textual atragator. Continutul afacerii tale,
cel care este livrat catre consumatorii tai, trebuie sa fie intotdeauna consistent si transparent.
Se spune ca prima moneda in orice tip de tranzactie pe lumea asta este increderea. Deci daca
tot faci eforturi sa construiesti ceva frumos si durabil — afacerea ta — nu ignora nevoia de
incredere si siguranta a consumatorului tau. Cel mai simplu spus: si tie ti-ar placea sa primesti
ce ti se promite, nu?


http://www.flickr.com/people/giaky88/
http://www.flickr.com/people/giaky88/
http://www.imagecodr.org/
http://www.flickr.com/photos/giaky88/4189310121/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/2.0/

Take a break and a look: Rachel Botsman: The currency of the new economy is trust -
http://on.ted.com/Botsman

Brandul personal

Nu trebuie sa fii popular opinion leader ori om de comunicare ca sa ai o retea sociala. Si daca
esti la Tnceput si cu asta, nu te teme: retelele se inventeaza, se cresc si se dezvoltad in timp —
poate e momentul sd ai o retea, dar nu in jurul tau ci al afacerii tale.
Foarte important: daca iti folosesti retelele online la modul informal (de exemplu pui poze de la
un party deochiat la care participi), desparte in mod decisiv aceste retele de cele ale afacerii.
Business-ul tau e proaspat, nou, politicos, creativ etc. si, de ce nu, bate spre perfectiune.
Al doilea pas: creeaza-ti un profil profesional. Fa-ti un cont pe LinkedIn, cautd si asista la
intalniride networking, conferinte etc in zona ta de interes. Fii la fel de proaspat si creativ
precum brandul afacerii tale.

Rubber Duck, Florentijn Hofman, in Hong Kong, via SCMP, HK Asia, Florentijn Hofman's
Facebook

Instrumente de comunicare

Fie ca ai auzit sau nu de marketing sau PR, de strategie de comunicare sau mix de marketing, de
ATL sau BTL, nu e imposibil sa intelegi essentials — instrumentele de comunicare sunt acele
mijloace cu care cineva isi face cunoscutd ideea / afacerea / proiectul / etc. Acestea pot fi
website, brosura de prezentare, spot video, cont de Facebook, flyer, banner, comunicat de
presd, eveniment de deschidere etc. etc. (sunt toate puse la un loc. Un profesionist rigid ne-ar
certa ca am amestecat marketing-ul cu relatiile publice, dar noi suntem deja cu un pas in viitor,
unde ideea buna se vinde doar daca se comunica inteligent si creativ).


http://on.ted.com/Botsman

Canale de comunicare

Si in bunul spirit in care am inceput, mediile de comunicare apar firesc, ca mediile in care se
manifesta si isi exercita puterea instrumentele de comunicare: mediul online (iIn comunitati
online, pe site-uri, retele, bloguri, video-uri etc.) si in cel offline (in comunitati, spatii de
desfasurare sau outdoor).

Chandelier turn a room into a forest, Thyra Hilden si Pio Diaz, via caoine.org, via
Bored Panda, via Modernism.ro

Protectia creatiei

Un subiect important in domeniul industriilor creative il reprezinta protectia legala a creatiei,
indiferent daca este vorba despre un produs, o idee, o opera de arta sau un document literar.
Proprietatea intelectuald se refera la creatii ale mintii: inventii, opere literare si artistice si
simboluri, nume si imagini utilizate Tn comert.

Proprietatea intelectuala se imparte in doua categorii:
e proprietatea industriala care cuprinde inventiile, marcile si indicatiile geografice, desenele
si modelele industriale.
e dreptul de autor este un termen juridic care desemneaza drepturile recunoscute
creatorilor de opere literare, artistice sau stiintifice sau de orice alte opere de creatie
intelectuala.

Dreptul de autor se refera la:
e scrierile literare si publicistice, conferintele, predicile, pledoariile, prelegerile si orice alte
opere scrise sau orale, precum si programele pentru calculator



e operele stiintifice, scrise sau orale, cum ar fi: comunicarile, studiile, cursurile universitare,
manualele scolare, proiectele si documentatiile stiintifice
e compozitiile muzicale cu sau fara text
e operele dramatice, dramatico-muzicale, operele coregrafice si pantomimele
e operele cinematografice, precum si orice alte opere audiovizuale
e operele fotografice, precum si orice alte opere exprimate printr-un procedeu analog
fotografiei
e operele de arta grafica sau plastica, cum ar fi: operele de sculptura, pictura, gravura,
litografie, arta monumentald, scenografie, tapiserie, ceramica, plastica sticlei si a
metalului, desene, design, precum si alte opere de arta aplicata produselor destinate unei
utilizari practice
e operele de arhitecturd, inclusiv plansele, machetele si lucrarile grafice ce formeaza
proiectele de arhitectura
e lucrarile plastice, hartile si desenele din domeniul topografiei, geografiei si stiintei in
general.
Drepturile conexe ale dreptului de autor sunt drepturile artistilor interpreti asupra activitatii lor,
ale producatorilor de fonograme si ale organismelor de radiodifuziune asupra programelor lor
de radio si televiziune.

Drepturile de proprietate intelectuald sunt drepturi de proprietate ca toate celelalte - ele
permit creatorului sau proprietarului unui brevet de inventie, al unei marci sau al unei opere
protejate prin drept de autor sa beneficieze de pe urma muncii sau a investitiei sale.

Aceste drepturi sunt evidentiate in articolul 27 din Declaratia Universala a Drepturilor Omului
care stipuleaza faptul ca fiecare om trebuie sa beneficieze de protectia drepturilor morale si
materiale care decurg din orice lucrare stiintifica, literara sau artistica al carei autor este.

Pentru ca munca/creatia ta sa fie rasplatita trebuie sa fii in masura sa dovedesti ca aceasta fti
apartine: prin urmare, este obligatoriu sa te inregistrezi si protejezi munca pentru a avea
dreptulde autor ce Tti permite sa o vinzi, licentiezi sau sa iti dai acordul pentru utilizarea ei.

OSIM (Oficiul de Stat pentru Inventii si Marci) elaboreaza strategia de protectie a proprietatii
industriale din Romania si aplica politica publica in domeniu.

ORDA (Oficiul Roman pentru Drepturi de Autor) este autoritate unica de reglementare,
evidenta prin registre nationale, supraveghere, autorizare, arbitraj si constatare tehnico-
stiintifica in domeniul protectiei drepturilor de autor si al celor conexe in Romania.

Dupa inregistrarea dreptului de autor este recomandat sa folosesti simbolul © pentru a avertiza
tertii asupra caracterului protejat al creatiei tale. Drepturile de autor se pot cesiona pe o durata
anume sau pe un teritoriu anume. De asemenea, acestea se pot ceda pe tirajul unei lucrari.

Un studiu de caz interesant de proprietate intelectuald este opera ,La Donna e Mobile" de
Verdi: http://www.youtube.com/watch?feature=player embedded&v=khuuKIL5U8s



http://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=khuuKIL5U8s

Strategie de dezvoltare
Strategia de dezvoltare reprezinta planul tau de actiune: scop, obiective, plan de activitati si
buget, atat cel real (cu cheltuieli fixe, initiale si apoi regulate) cat si cel previzionat (venit si
profit din vanzare, cheltuieli productie, cheltuieli comunicare etc.). De preferat sa o faci pe trei
ani de zile. Este bine si pe primul an. Asta te ajuta sa:

e sd ai controlul afacerii tale

o identifici si neutralizezi riscurile (vezi mai jos capitolul Managementul riscului)

o faci fundraising pentru afacerea ta (vezi mai jos capitolul Gasirea banilor)

Planul de activitati este bine sa ti-l faci macar pe luni, pe durata a un an de zile. Astfel vei
aveaun control mult mai bun al desfasurarii afacerii tale, prin atribuirea responsabilitatilor,
pastrareadeadline-urilor si aniticiparea situatiilor de criza. Acest plan e bine sa il aiba toti
oamenii dinechipa ta si trebuie actualizat permanent.

Se mai numeste si Diagrama GANTT, poate ai mai auzit de ea. O diagrama GANTT este o
matrice, o reprezentare grafica (un excel, basically) a duratei unei sarcini in timpul progresiei
timpului - adica 1ti arata cat timp i ia sa faci un anumit lucru.
Este construita cu o axa orizontala ce reprezintda durata totald a timpului proiectului,
impartitaapoi in parti (zile, sdptamani, luni) si o axa verticala reprezentand activitatile ce trebuie
sa fiefacute pentru ca afacerea ta sa functioneze. Diagrama GANTT mai contine de asemenea o
zonagrafica care contine bare orizontale pentru fiecare sarcind / activitate ce conecteaza
perioadelede start si de incheiere.

Arata cam asa:

ACTRITATEA t .

ACTWITATEA 7 3

ACTIITATER 3

ACTIVITATEA 4

ACTIVITATEA §

ACTIITATEA &

O diagrama GANTT mai include:
e repere: puncte de verificare importante sau chiar obiectivele afacerii;



e resurse: fiind un document care se imparte cu toata echipa, ajuta sa adaugi o coloana
aditionald in care sa fie mentionat responsabilul pentru o anumita sarcind, precum si
resursele alocate acelei sarcini;

e status: progresul / inaintarea in timp se completeaza proportional cu, cantitatea de munca
depusa si rezultatele obtinute Tn raport cu trecerea timpului alocat sarcinii respective;

Networking

Networking-ul (o traducere mot a mot ar fi ,a face retele") face minuni. in timp, e adevérat, dar
trebuie crescut si supervizat cu atentie. Reprezinta toate acele persoane si grupuri care pot
deveni, sau deja sunt si nu stii, cumparatorii si/sau ambasadorii tai. De altfel stii si tu cat de
importante sunt retelele si cat de mult ne influenteaza cercurile sociale Tn care ne invartim.
Discursul TED de mai jos ne reaminteste puterea retetelor:

Monitorizare si actualizare

in dezvoltarea unui plan trebuie s3 ai pregétiti niste indicatori de succes. De aceea este bine
safaci estimari corecte si realiste de la bun inceput, pentru a putea avea crestere si nu
descresterein parametrii urmariti.
Cum faci asta? Urmaresti rapoarte periodice, evenimente de referinta, costul efectiv realizat,
abaterile de cost, decalaje. Fii cu ochii pe productie, implementare, vanzari si actele contabile.
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In orbit, Tomas Saraceno, sursa Art Daily, courtesy of K21 Staendehaus, via Modernism.ro

Mentinerea calitatii

Testarea calitatii se face prin verificarea si updatarea dinamica a raportelor calitate-pret si
calitate-munca-resurse folosite. Trebuie sa pastrezi calitatea ridicatd, pentru a avea acces la si
a-i pastra pe acei cumparatori de produse si servicii creative care cred in tine.

Client service

Client service sau customer care este, asa cum bine o spun englezii, grija pentru client, adica un
serviciu dedicat clientului, care este oferit inainte, in timpul si dupa efectuarea achizitiei
propriu-zise.

Constructia unei comunitati in jurul brandului tdu

De departe cei mai valorosi clienti sunt cei care revin si care iti sunt clienti pe termen lung. Un
prim pas in crearea acestei strategii de relationare cu clientii este sa le ceri permisiunea pentru
a pastra legdtura cu ei, ideal prin email si/sau telefon.

O practica foarte des intalnita si foarte ieftind este crearea unui newsletter cu o frecventa
anume in care sa-i informezi pe cei care ti-au fost clienti sau care si-ar dori sa fie clienti despre
ce se mai intdmpl3 cu serviciile/produsele pe care tu le oferi. Intreaga constructie a acestui



newsletter trebuie gandita cu scopul final de a genera vanzari — asadar nu uita sa introduci
elemente care duc catre zona in care un client poate cumpara direct si usor.

Un site care te ajuta sa trimiti newsletter-uri si (foarte important) sa urmaresti si cati oameni
audeschis mailul este Mail Chimp. Pentru baze de date sub 2000 de oameni serviciul este
gratuit.

Important in constructia unei comunitati e sa incerci sa fii prezent mereu in viata celor care sunt
interesati sa fti fie clienti. De la mici cadouri si felicitari cu ocazia sarbatorilor sau zilelor de
nastere pana la organizarea unor evenimente cu cei mai fideli clienti toate aceste elemente
ajutd la consolidarea relatiei brandului tdu cu acestia dar si la intarirea sentimentului de
comunitate.

Auditul

Este un control, efectuat de o entitate externa, al corectitudinii si analiza performantelor
financiare pornind de la ceea ce reflecta contul tau contabil. Auditul te ajuta si pe tine, pentru
ca reda o imagine fidela a realitatii, situate pe o anume scard a performantei comparativ cu
piata, cu realizarile de varf si rezultatele asteptate de tine - iar toate acestea sunt consemnate
intr-un raport intocmit sub responsabilitatea auditorului. Mai mult, faptul cad ai un audit facut si
comunicat extern catre stakeholderii tai ajuta foarte mult la cresterea relatiei de incredere
pentru ca transparentizeaza activitatea ta comerciald. Nu costa foarte mult — ia niste cotatii si
go for it.


http://mailchimp.com/

Massive Optical lllusion Made of Recycled Objects by Bernard Pras, via bernardpras.fr, via Bored
Panda, via Modernism.ro

Canale de distributie si stakeholderii

Canalele de distributie sunt foarte variate si de multe ori se intersecteaza. Orice ai vinde, nu
uita ca primul tau loc, ca si afacere creativa, este in online. Chiar daca nu vinzi direct in online
(cu sistem de plata si distributie ulterioard), toata prezenta ta in online (website, retele sociale,
articole, recomandari, e-bannere etc.) te poate vinde foarte eficient. Online-ul este un mediu
miraculos, unde pot creste tot felul de afaceri, din cele mai diverse.

Cum este vorba despre un start-up si mai ales despre unul din zona creativa si culturala, nu
vorbim de vanzari mass (poate doar daca este vorba de un soft care ajunge sa se vanda ca
painea calda). Deci trebuie sa iti alegi si sa iti completezi continuu canalele de comunicare-
vanzare si distributie propriu-zisa.



Trebuie sa privesti aceste canale ca pe niste display-uri de vanzare. Fie ca participi la un targ sau
ca produsele tale sunt integrate intr-o colectie a unui alt brand sau ca iti uploadezi ultimele
creatii pe contul de Facebook al brandului si cineva vede si vrea sa cumpere, toate aceste
activitati sunt potentiale medii de vanzare. Pana si tu, ca individ, esti un display extraordinar de
vanzare a propriilor produse sau servicii...nu-i asa?

Canalele tale de distributie sunt ,,stapanite" de stakeholderii tdi. O definitie extrem de simpla ar
fi,persoane sau grupuri co-interesate de afacerea ta". Nu mai este ,ca pe vremuri",
candconsumatorul era privit ca un soricel care alearga dupa bucatica de cascaval pe care i-o
intinzi tu.Consumatorul acum este si lider de opinie, este si el producator de continut, este si
prieten dar si competitor. Cum vorbeam de schimbarea de paradigme: internetul, digitalul a
facut lumea sa seschimbe cu adevarat, a transformat-o intr-o retea, unde rolurile sunt
interschimbabile. Clientul tau poate fi cel mai de nadejde comunicator al tau sau cel mai aprig
competitor. Pentru ca puterea este la el — cu el cresti afacerea sau o inchizi.

Tipuri de stakeholderi
e beneficiarii / clientii / consumatorii
e publicurile (grupurile) (comunitatile) tinta
e angajatii / colaboratorii
e actionarii
e parteneri de afaceri / de proiect
e investitorii / sponsorii / finantatorii
e furnizorii
e reprezentantii mass-media / comunicatorii / liderii de opinie
o familie, prieteni, colegi
o etc.

Ce trebuie sd iei in considerare este ca toti stakeholderii tai sunt sau pot deveni ambasadorii tai.
Recomandarea ,word of mouth" este una dintre cele mai vechi si stabile formule de vanzare.
Deci un comportament corect, transparent si prietenos cu toti cu care intri in contact poate
duce la o propagare neasteptata a brandului si deci a vanzarilor tale.

Tncearcd sa privesti lucrurile asa: Buy = Invest. Deci daci ti vei privi prietenii, colegii ca pe niste
investitori (si ei vor considera asta de asemenea), vei vedea cum vei ajunge implicit si la retelele
proprii (personale sau profesionale) ale acestora. Ta-naa! Poti vorbi deja de o propagare a
display-urilor tale de vanzare...

Profilul consumatorului

Oricare din stakeholderii tdi este un potential consumator. De aceea este necesara o cercetare
temeinica. Foloseste-te de instrumente de centralizare cum ar fi Facebook, Google Analytics,
comunitati deja formate in jurul altor branduri sau idei (nu neaparat ale competitorilor tai). Fii
foarte deschis si foarte atent, consumatorii tdi sunt peste tot: in comunitati online si offline.
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Nu uita ca un individ apartine mai multor comunitati si toata lumea se bate pentru atentia cat
mai multor comunitati.

Si desigur mai sunt organizatiile / institutiile care iti pot genera vanzari importante, prin
cumparaturi strategice si in cantitate. La acestea ajungi prin networking si intalniri unu-la-
unu(numit si B2B — ,,business to business"), cum poate ai mai intalnit ca termen.
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Exercitiu (mapping)

Descrie-1

Foloseste urmdtoarele filtre:

e demografic — vérstd, sex, venit etc.

e psihografic — tip de personalitate, preferinte etc.

e comportament — ce le place si le displace, sporturi, hobby-uri etc.

Localizeaza-1

Gadseste locurile de care consumatorul tdu este atras, indiferent cd este un loc fizic sau unul
virtual.

e Unde isi petrece timpul liber

e Ce citeste? Online si offline?

e Ce cautd in online?

intelege-1

Creeazd liste cu nevoile si beneficiile pe care le are un cumpdrdtor al produselor sau serviciilor
tale.

e Unde isi incep cdutdrile pentru a-si satisface nevoile?

e Care este problema sau nevoia lor?

Conecteaza-te

Cautd-i pe cumpdrdtorii tdi ideali — de preferat pe cei care deja au cumpdrat de la tine. intreabd-
i, formal sau informal

® De ce au cumpdrat de la tine?




® De ce ar mai cumpdra de la tine?
e Ce ai tu si altii n-au?

Traseazd mai multe profile

e Incearcd sd creezi mai multe profile, pornind de la cumpérétorii téi. Aceste profile se numesc
»personas"”

e Fiecare ,,persona” este caracteristic pentru un grup anume de clienti. DG nume fiecdreia.

e Include imagini si calitdti pentru fiecare ,persona”, pentru fiecare client ideal

Sursa: www.thewholebraingroup.com

Pornind de la profilele de mai sus, listeazd ce canale de distributie vei folosi pentru produsele
sau serviciile oferite. Fii cGt mai specific, enumerd exemple (online, site-uri de..., magazine de
...Situate..., reteaua...cu x unitdti in y orase etc.).

Creeazd cel putin 6 liste, pe domenii, cu stakeholderii tdi, cu nume si eventual persoane de
contact.

Cum vei face vdnzarea produselor / serviciilor tale? Dd detalii cGt mai multe: packiging,
contracte cu furnizori, display-uri de vénzare etc.




6.Legal

Optiunea pentru o forma sau alta de organizare a afacerii este influentata de mai multi factori,
ramane la latitudinea ta sa alegi. Noi iti facem mai jos o lista de structuri, dar sfatul nostru este
sa alegi fie SRL, fie PFA.

Sfatuieste-te si cu un avocat inainte, ca sa iti spuna care este cea mai avantajoasa forma de
lucru pentru tipul tau de afacere. Pasi de infiintare a unei structuri juridice gasesti peste tot pe
net, dar ar fi minunat sa iti poti permite sa platesti pe cineva sa faca asta. Daca nu, inarmeaza-
te cu rabdare si fii atent la toate deadline-urile actelor necesare.
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PFA (Persoana Fizica Autorizata)
e structura juridica avand ca denumire numele si prenumle persoanei care o deschide

e poate sa desfasoare orice forma de activitate economica permisa de lege, folosind in
principal forta sa de munca


javascript:;

Avantaje:

poti fi asigurat in sistemul public de pensii/alte drepturi sociale/asigurarilor sociale de
sanatate si somaj

poti avea angajati

ai costuri infiintare mici

ai acces direct la banii incasati

sunt mai putine declaratii si acte de depus la ANAF (Agentia Nationala de Administrare
Fiscald)

Dezavantaje:

trebuie sa mergi chiar tu la Casa de sanatate, ANAF, casa de pensii (unde se plateste lunar
numerar)
nu esti protejat in caz de faliment

SRL (Societate cu Raspundere Limitata)

In anul 2011 a fost legiferatd o variantd a societdtii cu rdspundere limitatd, adresatd dezvoltdrii
microintreprinderilor de cdtre intreprinzdtorii tineri, denumitd societate cu rdspundere limitatd —
debutant, asupra cdreia vom reveni cu detalii mai jos.

societate de capitaluri

raspunderea este limitata la aportul social

aportul social este alcatuit din parti sociale

numarul de asociati nu poate fi mai mare de 50
raspunderea asociatilor numai in limita aportului social
in cazul disparitiei unui asociat, societatea nu se dizolva
credibilitate mai redusa in fata partenerilor de afaceri

nu se preteaza, de regula, la companii de dimensiuni mari

Avantaje:

asociatii raspund numai in limita capitalului social subscris (plafon minim 200 RON)

nu mai mergi sa platesti taxe

poti sa nu platesti TVA (<50 000 euro)

poti avea numar nelimitat de angajati

nu este obligatorie pregatirea profesionala intr-un domeniu

se poate infiinta in baza mai multor tipuri de activitati economice / coduri CAEN
(Clasificarea Activitatilor din Economia Nationala)

Dezavantaje:

ai acces la bani la finalul anului

ai costuri mai mari de infiintare

platesti contabilitatea

pentru o eventuala inchidere a SRL-ului, parcurgi procedura dizolvarii voluntare (de lunga
durata si de cele mai multe ori costisitoare)

ai taxe mai mari: 3% pe cifra de afaceri, 16% impozit pe dividente



SRL-D (societate cu raspundere limitata debutant)
Conditii infiintare SRL-D:

e este infiintata de un intreprinzator debutant, ca asociat unic sau de cel mult 5
intreprinzatori debutanti asociati si este si administrata de unul dintre acestia;

e Intreprinzatorul (intreprinzatorii) are varsta de pana la 35 de ani

e anterior inmatricularii societatii in Registrul Comertului, intreprinzatorul nu a mai detinut
si nu detine calitatea de actionar, asociat sau membru a organelor de conducere din
cadrul unei intreprinderi constituite Tn spatiul economic european;

e intreprinzatorul infiinteaza pentru prima data o societate cu raspundere limitata n
conditiile Legii 31/1990 privind societatile comerciale

e societatea se incadreaza Tn categoria microintreprinderilor, conform Legii 346/2004
privind stimularea Tnfiintarii si dezvoltarii intreprinderilor mici si mijlocii

e arein obiectul de activitate cel mult 5 grupe de activitate prevazute de clasificarea
activitatilor din economia nationala (CAEN), Tn care nu pot fi incluse o serie de activitati
(productie sau comercializare de armament, tutun, alcool, etc.) precum si activitatile
excluse de normele europene pentru care nu se poate acorda ajutor de stat.

Avantaje:
o Infiintezi firma fara plata taxelor de infiintare. Ulterior beneficiezi si de alte reduceri de
cheltuieli

e poti obtine finantare nerambursabild de la stat prin Programul pentru stimularea infiintarii
si dezvoltarii microintreprinderilor (maxim 10.000 de euro, in cuantumul a maxim 50% din
buget pe baza unui plan de afaceri)

Dezavantaje:

e vezi maisus, la SRL

e fii atent la cerintele dosarului de finantare nerambursabild, sunt si acolo termeni
contractuali de urmarit

Pentru dictionarul tau personal:
Cifra de afaceri reprezinta suma veniturilor aferente produselor si serviciilor livrate de tine.

Dividendele reprezinta o parte din profitul firmei pe care tu si ceilalti actionari (daca sunt)
decideti sa o impartiti, ca o retributie pentru actiunile detinute de fiecare dintre voi in capitalul
social. Restul sumei obtinuta ca profit se utilizeaza de obicei pentru investitii — ar fi
recomandabila redirectionarea intregului profit tnapoi in firma, cel putin in primul an.

Capitalul social este de fapt suma tuturor aporturilor efectuate de asociati in vederea
constituirii si functionarii unui SRL. Acesta are o dubla semnificatie, atat juridica cat si contabila.
Din punct de vedere juridic, capitalul social reprezinta gaj general al creditorilor (in caz de
nevoie), iar din punct de vedere contabil acesta se distinge de activul patrimonial al firmei. In
momentul constituirii firmei, capitalul social este egal cu activul patrimonial, Tnsa pe masura ce
societatea obtine profit, activul patrimonial depaseste capitalul social.



Alte structuri legale includ societatea pe actiuni, societatea in nume colectiv, societatea in
comandita pe actiuni, intreprinderea individuala sau intreprindere familiala, insa cele descrise
mai sus sunt cele mai uzitate Tn activitatea comerciala curenta.

iti aduci aminte de stakeholderii mentionati la capitolul anterior? Cu aproape toti va trebui si
inchei contracte, fie ele de vanzare-cumparare, prestari servicii, de comodat, de drepturi de
autor sau conventii civile. Foloseste serviciile unui avocat care sa iti ofere mai multe modele de
contracte, sa le ai pregatite. Tot el te va sfatui ce tip de contracte sa folosesti pentru a fi eficient
in tipul tau de business.

Incheierea contractelor in industriile creative

n industriile creative exista mult loc si pentru creativitate juridica. Relatiile comerciale care in
alte domenii pot fi reglementate exclusiv prin contracte de vanzare sau prestari servicii, in
industria creativa pot lua forma contractelor de cesiune de drepturi de proprietate intelectuala
sau sponsorizare, iar furnizorii de creativitate au nevoie de protectie ridicata si garantii
contractuale puternice, in special intr-o societate care nu este inca educata pentru a pretui
suficient creatia intelectuala.

Chiar inainte de a trece la faza alegerii unei forme juridice potrivite pentru afacerea lor, multi
antreprenori si in special cei din domeniile creative, incheie contracte, initial pe comenzi mici si
perioade scurte de timp, fara o prea mare importanta operationala, ci numai pentru a garanta
partenerului contractual ca isi vor indeplini partea lor de obligatii si pentru a se pune la adapost
de o eventuald ,razgandire" din partea acestuia. Contractele astfel incheiate au o mare forta
juridica, indiferent daca anterior incheierii contractului, Antreprenorul Creativ (adica tu :)) este
constituit sau nu ca societate comerciala (SRL) sau persoana fizica autorizata (PFA), fara sa
conteze ca respectivul contract se incheie pe hartie sau in forma electronica.
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The Balanced Rock Sculptures of Michael Grab rely solely on gravirt, sursa
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n incercarea de a ne familiariza cu aceastd practicd de incheiere a contractelor, iti propun s
analizam cateva semnale de alarma la incheierea contractelor:

e Momentul incheierii unui contract;
e Importanta existentei unei dovezi asupra faptului ca respectivul contract a fost incheiat;
e Elementele esentiale ale unui contract.

Momentul incheierii unui contract
Multi dintre noi incheiem zi de zi contracte, fara sa ne dam seama.

in Romania, s-a pornit la drum, din punct de vedere antreprenorial, intr-o societate in care
casele se vindeau pe chitante de mana, transcrise ulterior (sau nu...) de catre un notar public.
Am ajuns, in prezent, la convingerea ca numai un document scris, care poartda drept titlu
denumirea de ,Contract"”, ne poate oferi protectie juridica reald, dar si ca, in absenta semnaturii
noastre pe un astfel de document, suntem lipsiti de orice obligatii juridice. Este foarte
important ca, in societatea in care traim si mai ales dupa intrarea in vigoare in 2011 a Noului
Cod Civil, sa intelegem o serie de realitati juridice care vor fi aplicabile multi ani de acum
inainte, ca de exemplu: ,Contractul se incheie prin simplul acord de vointa al partilor."



Contractul se incheie prin simplul acord de vointa al partilor (art. 1178 Codul Civil) asupra
elementelor esentiale (art. 1182 (2) C. civ.) ale contractului, daca legea nu impune o anumita
formalitate pentru incheierea sa valabila. Oricat ar fi de greu de crezut, contractul se incheie in
momentul Tn care partile ,,au batut palma". Nu conteaza ca partile au semnat sau nu pe o
bucata de servetel, nu conteaza daca este prezent sau nu, un prieten al uneia dintre parti, nu
conteaza daca strangerea de mana a fost suprinsa de o camera de luat vederi, pentru ca la
momentul acordului de vointa al partilor, contractul a fost incheiat. Dar da, toate aceste lucruri
conteaza in cazul in care devine necesara dovedirea de catre parti a existentei contractului si,
mai ales, a continutului acestuia.

Contractul se incheie prin negociere sau prin acceptarea fard rezerve a ofertei. Multi
comercianti primesc oferte de la furnizori si ,,dau ok-ul pe mail". Acesta este un alt moment in
care are loc incheierea unui contract. Desigur, discutia cu privire la acceptarea comunicatiilor
electronice in instanta ca mijloace de proba sau despre relevanta acestora in cazul in care nu
sunt Tnsotite de semnatura electronica este larga si poate fi analizata separat, dar asa cum
spuneam mai sus, contractul se incheie prin acceptarea fara rezerve a ofertei. Dovedirea
existentei si continutului contractului este partea dificild, Tnsa nu imposibild, iar mijloacele de
proba aflate la dispozitia partilor sunt variate.

in acest sens, trebuie acordatd multd atentie, de asemenea si website-urilor care includ
formulare de comanda, la incheierea de catre tine a unor astfel de contracte electronice, dar si
la construirea de cétre tine a unor astfel de website-uri. Incheierea la distantd a contractelor,
prin mijloace electronice, nu mai face parte din latura indepartata si obscura a dreptului si nici a
relatiilor comerciale.

Multi Antreprenori Creativi intretin conturi in piete electronice, galerii electronice si comunitati
care fac posibile relatiile comerciale. Contractele incheiate in mediul virtual sunt la fel de
relevante ca si cele incheiate pe suport de hartie.

Importanta existentei unei dovezi asupra faptului ca respectivul contract a fost incheiat

Odata ce se stabileste existenta unui contract, in cazul unui dezacord asupra elementelor
secundare, instanta poate completa contractul. Problema practica in aceste cazuri consta in
modul de determinare de catre instanta a elementelor esentiale: un element al contractului
aparent secundar ar putea fi esential pentru una din parti (ex.: posibilitatea denuntarii
unilaterale n contracte de inchiriere).

in cazul in care contractul nu existd in formd scrisd, partea care a prestat serviciile/livrat
bunurile, poate incerca dovedirea existentei si intinderii contractului cu alte mijloace de prob3,
Tnsa acest lucru este foarte dificil, nu ofera nicio certitudine.

Astfel, este esential ca Thainte de prestarea oricaror servicii/livrarea oricdror bunuri, sa existe
un contract in forma scrisa, care sa contina cel putin elementele minime indicate mai jos. Daca
se pot obtine si garantii ale efectuarii platii (file cec, bilete la ordin, scrisori de garantie bancar3,
etc.) este cu atat mai bine.



Elemente esentiale ale unui contract

n sens strict juridic, conditiile esentiale pentru validitatea contractului sunt capacitatea de a
contracta, consimtamantul partilor, obiectul contractului — care trebuie sa fie determinat si licit,
o cauza licita si morala.

in cele ce urmeazd, ne vom adresa tie ca Antreprenor Creativ care esti major, nu te afli sub
interdictie judecatoreasca, intri in negocieri cu buna-credintd si nu intentionezi sa
comercializezi marfuri ilicite.

Cu siguranta, toate contractele pe care le-ai incheiat pana acum, includ elementele de mai jos,
care in orice caz, nu ar trebui sa lipseasca din contractele pe care le vei incheia in viitor:

ELEMENTE OBLIGATORII CONTRACT Nr. /

Tip de Contract
Categorie Ip de Contrac

(e.g. prestari servicii, sponsorizare, vanzare, etc.)

Deci ne aflam in situatia in care partile au convenit asupra conditiilor comerciale,
iar acum doresc sa le ,bata in cuie", pe hartie, sub forma unui document, care va
purta titlul de ,contract". In functie de tipul relatiei comerciale derulate intre parti,
conteaza mai putin titlul contractului, cat conteaza continutul efectiv al acestuia.
Daca partile, in mod gresit, denumesc un contract ca fiind un contract de vanzare,
insa din clauzele acestuia reiese ca este vorba despre un contract de inchiriere,
partile vor putea apela la instanta de judecata pentru incadrarea corecta a
operatiunii comerciale care se desfasoara in baza respectivului contract.

TIP DE
CONTRACT

(clar definit; prestari servicii — descriere servicii prestate — enumerare)

O formulare generala de tipul ,,obiectul prezentului contract este reprezentat de
prestarea de servicii de creatie" nu numai ca nu va reprezenta o garantie pentru
parti ca prestatorul va duce la bun sfarsit lucrarea, la standardele de calitate dorite
de client, dar nu va reprezenta nici garantia ca diverse autoritati publice nu vor
recalifica contractul ca urmare a unei insuficiente detalieri a respectivelor servicii.
Astfel partile trebuie sa detalieze obiectul contractului pana la punctul la care
aceasta detaliere nu devine prea restrictiva pentru desfasurarea relatiei
comerciale. Astfel, o exprimare mai clara ar putea fi ,,obiectul prezentului contract
este reprezentat de prestarea de servicii de creatie grafica pentru pliant campanie
pentru produsul <<anvelope de iarna>>".

OBIECT

MOD DE  (ex. comenzi pe baza de anexe/executare singulard, oferta — acceptare, comanda —

DERULARE anexa, etc.)
Derularea contractului va determina un alt element important al contractului,

respectiv: PLATA, inclusiv modalitatea de efectuare a platii, cuantum, termene de



plata etc. Derularea contractului se poate face pe bazad de comenzi, de anexe,
contractul poate fi cu executare singulard, produsele/serviciile se pot preda in faze
diferite, pot suferi ajustari etc. Este foarte important ca partile sa detalieze aceste
etape, sa marcheze rezultatul de care depinde finalizarea fiecarei etape de
executare, sa stie in ce masura vor fi necesare documente ulterioare (comenzi,
anexe), astfel incat sa poata stabili termene limita de executare, praguri de
realizare si termene de plata.

(termene de plata — de la data incheierii contractului, de la data facturii, de la data
livrarii, moneda efectuarii platii — preferabil RON, cursul de schimb efectuare
plata — pt. valuta, modalitate de efectuare plata etc.)

Orice clauza referitoare la plata trebuie sa includa cateva puncte cheie:

Plata se efectueaza in baza facturii;

Factura se emite la data incheierii contractului/ in termen de 3 zile de la
finalizarea fiecarei faze a proiectului/in termen de 3 zile de la finalizarea
proiectului, etc.;

PLATA

Plata se realizeaza integral sau prin avans si rest de pret/prin transe/lunar;

e Plata se efectueaza in RON, la cursul BNR de la data efectuarii platii/emiterii
facturii, etc. sau la un alt curs stabilit de parti.

TERMENE (de la incheiere contract, fixe, lunare, singulara, etc.)

DE Aceasta conditie depinde de tipul de contract, de modalitatea de derulare a
LIVRARE/ acestuia, dar este esential. De cele mai multe ori, plata este conditionata de
PRESTARE respectarea acestor termene.

(durata maxima, posibilitate refnnoire, data intrarii in vigoare/semnarii)

Durata unui contract trebuie sa fie acoperitoare pentru finalizarea proiectului
desfasurat si efectuarea platilor aferente. Aceasta depinde de modalitatea de
derulare convenita de parti si uneori, partile trebuie sa ia in considerare
necesitatea prelungirii respectivului contract. Data semnarii contractului reprezinta
de cele mai multe ori data intrarii in vigoare a acestuia, insa partile pot conveni
amanarea intrarii sale in vigoare.

DURATA
CONTRACT

(plata, limitari, nu vor depasi suma asupra careia au fost imputate)
Tn cazul in care cuantumul si termenele pentru curgerea penalitatilor nu sunt
_ stabilite in contract, prevederile legale aplicabile vor obliga partea in culpa sa
PENALITATI 5chite penalitati conform limitelor legale, insa in aceste cazuri este necesara
interventia instantei de judecata. Stabilirea unui sistem de penalitati reprezinta o
garantie contractuala la indemana partilor, prin care se asigura respectarea



disciplinei contractuale de catre parti. De asemenea, prin modul de stabilire a
penalitatilor, se stabileste si raportul de forte pe plan contractual. Tn cazul unei
relatii comerciale n care se mizeaza pe egalitate de forte si echitate, penalitatile se
vor stabili in oglinda, astfel incat sa fie la fel de impovaratoare pentru ambele parti.

(denuntare, reziliere, rezolutiune, acordul partilor, ajungere la termen, etc. )

Tn cazul in care pértile nu convin prin contract asupra modalitétilor de incetare a
contractului, precum si daca nu este stabilita durata contractului, legea si
instantade judecata vor putea interveni pentru a stabili modul si data de incetare a
raportului contractual. Tns3, ca si in privinta celorlalte elemente prezentate in
cadrul acestui tabel, prevederile clare, convenite de comun acord de catre parti
sunt esentiale pentru evitarea unui litigiu care poate dauna ambelor parti.

INCETARE

(instantele de judecata competente)

Este bine ca Inca de la incheierea contractului, partile sa stabileasca locul de
solutionare a litigiului, astfel incat sa poata fi evitate ulterior dispute legate de
competenta teritoriald a instantei sesizate, pentru a se evita deplasarile inutile si
situatiile frecvente de impartialitate a instantelor in favoarea uneia dintre parti.

LITIGII

De multe ori, in speranta ca Tn acest mod si-ar asigura un anumit avantaj comercial, partile
prefera sa insereze in contract clauze neclare, complicate sau ambigue. Din pacate, nu este luat
in calcul si faptul ca in cazul in care solutionarea unei situatii comerciale depinde de o astfel de
clauza, de cele mai multe ori va fi necesara o clarificare din partea instantei de judecata. Un
litigiu implica un mare consum de resurse financiare si de timp si, in cele din urma3,
interpretarea data de instanta s-ar putea dovedi chiar contrara interesului partii care a insistat
asupra mentinerii neclarittii. In concluzie, un contract cat mai clar si mai complet va actiona
intotdeauna n favoarea tuturor partilor implicate. Instanta ar trebui sa fie privita intotdeauna
ca o ultima solutie, iar partile trebuie sa incerce cat mai mult sa se puna la adapost prin
incheierea unui contract si prin intarirea acestuia cu ajutorul unor garantii financiare care sa le
asigure plata, executarea prestatiei sau respectarea termenelor — daca acest element este
esential pentru respectiva relatie comerciala.

Calitatea de comerciant a Antreprenorului Creativ si indatoririle comerciantului fata de
consumatori

A fi sau a nu fi... comerciant? Este o intrebare esentiala pe care trebuie sa si-o puna orice
antreprenor creativ. Trebuie sa fii constient ca de indata ce te vei incadra in ipoteza
prevederilor legale care definesc comerciantul, vei fi considerat « profesionist » in sensul Noului
Cod Civil si va trebui sa respecti anumite obligatii prevazute de lege.

Granita dintre calitatea de comerciant si necomerciant este una foarte fragila. Altfel spus, poti
avea calitatea de comerciant fara ca tu sa constientizezi asta. De exemplu, daca vinzi margele
pe Breslo Tn anumite conditii, poti fi considerat de lege comerciant si va trebui sa respecti
intocmai toate obligatiile impuse de lege comerciantilor.



In optica Noului Cod Civil, comerciantul este un profesionist, definit ca o persoana care
exploateaza o intreprindere comerciald, desfasurand sistematic o activitate organizata (fie ca
produce sau vinde bunuri, fie ca presteaza servicii), in scopul obtinerii de profit.

Prin urmare, vei fi considerat de lege comerciant daca :

Desfasori in_mod organizat, permanent si sistematic o activitate economicd, combinand
resurse financiare, forta de munca, materii prime, mijloace logistice si informatie;

Obiectul activitatii tale economice este unul dintre urmatoarele :

o producerea marfurilor

o circulatia marfurilor

o executarea de lucrari

o prestarea de servicii;

Scopul pentru care iti desfasori activitatatea este obtinerea profitului ;

Iti desfasori activitatea pe risc propriu.

Te-ai regasit in definitia de mai sus ? Citeste in continuare prezentarea succinta a obligatiilor
care fti revin in calitate de comerciant in relatiile tale cu clientii persoane fizice. Este important
sa te informezi asupra lor pentru a le respecta intocmai si a evita aplicarea de amenzi de catre
ANPC, SANEPID sau alte autoritati publice.

Obligatiile profesionistului comerciant in raport cu consumatorii

Am spicuit pentru tine cateva dintre obligatiile pe care tu, in calitate de comerciant, trebuie sa
le respecti in raport cu consumatorii, clientii tai persoane fizice, de indata ce ai incheiat un
contract de vanzare sau de prestari servicii cu ei.

Tn contractele pe care le inchei, trebuie s3 ai grija sd inserezi clauze clare, fira echivoc,
pentru intelegerea carora nu sunt necesare cunostinte de specialitate.

Tn cazul in care o clauzd pe care o introduci in contract este ambigud si se preteazi la
interpretari variate, acesta va fi interpretata in favoarea clientului tau consumator, ceea
ce te poate dezavantaja.

n contractele pe care le inchei asigurd-te cd nu ai inserat clauze abuzive.

Legea le defineste ca fiind clauze pe care nu le-ai negociat direct cu clientul tau si care, fie
prin ele insele, fie impreuna cu alte prevederi din contract, creeaza un dezechilibru
important intre drepturile si obligatiile tale si drepturile si obligatiile clientului tau. Spre
exemplu, o astfel de clauza ar fi aceea prin care in contract prevezi dreptul tau de a
modifica singur prevederile contractului in orice moment, fara a discuta cu clientul
modificarile respective in prealabil. Daca nu respecti aceasta obligatie legald, risti o
amenda de la 200 la 1000 lei, dar si plata de despagubiri fata de clientul tau, in cazul in
care acesta cere sa puna capat contractului din cauza faptului ca ai inserat o clauza
abuziva.

Trebuie sa te asiguri ca produsele pe care le pui pe piata sau serviciile pe care le oferi in
calitate de antreprenor creativ sunt sigure, testate, certificate conform legii.

Tn plus, pentru e evita aplicarea unor amenzi de citre ANPC sau introducerea unei plangeri
penale impotriva ta de cdtre client, trebuie sa te asiguri ca produsele sau serviciile pe care
le oferi corespund caracteristicilor prescrise de lege sau declarate de tine.



e O alta obligatie esentiald pe care o ai si pe care suntem siguri ca o respecti este aceea de a
nu fabrica sau pune pe piata produse falsificate, contrafacute, periculoase sau de a presta
servicii care pot pune in pericol viata, sdnatatea sau securitatea consumatorilor.

e In derularea  businessului  tdu, trebuie s& folosesti intotdeauna spatii
corespunzatoare tipului de activitate pe care il desfasori.

e O obligatie importanta pe care trebuie sa o respecti este aceea de a asigura, in cursul
procesului de productie a bunurilor sau de prestare a serviciilor pe care le oferi
clientilor, conditii igienico-sanitareconform normelor sanitare in vigoare.

e Ai grija sa nu conditionezi niciodata vanzarea unui produs de cumpararea de catre clientul
tau a unei anumite cantitati sau de cumpararea concomitenta a unui alt produs.

e Legea interzice expres vanzarea fortata. Prin urmare, ai obligatia de a expedia un produs
sau de a presta un serviciu catre client numai in baza unei comenzi prealabile din partea
acestuia.

« In relatia ta cu clientul, trebuie s te asiguri ca ii furnizezi acestuia in mod complet, corect
si precis, toate informatiile asupra caracteristicilor esentiale ale produselor si serviciilor pe
care le oferi. Clientul tau are nevoie de o astfel de informare pentru a utiliza produsul sau
serviciul in mod corespunzator, potrivit scopului pentru care il achizitioneaza.

e Codul consumului prevede in sarcina ta obligatia de a retrage de pe piata, de a inlocui sau
repara un produs cu defect pe care l-ai vandut, sau n cazul in care nu mai poti face acest
lucru, sa il despagubesti in mod corespunzator pe clientul tau.

e In cazul in care, in momentul in care ai vandut un produs nu puteai fi constient
de pericolele pe care le poate genera, ai obligatia de a anunta fara intarziere ANPC-ul si de
a face publice informatii legate de existenta acestor pericole.

« Infinal, iti atragem atentia asupra faptului cd, daca ai incheiat cu clientul tdu un contract
la distanta, « pe net », acesta, in calitate de consumator, are dreptul de pune capat
contractului in 10 zile lucratoare de la incheierea lui, fara sa iti prezinte un motiv anume,
dacd nu a folosit bunul pe care I-a cumparat de la tine. Tn acest caz nu i vei putea cere
clientului sa iti plateasca despagubiri, dar vei putea revinde catre un alt client produsul
returnat.

Daca esti un antreprenor curios, care vrea sa fie informat in mod complet asupra obligatiilor
sale fata de consumatori, sfatuieste-te si cu un avocat care te va pune in tema cu privire la toate
obligatiile tale si la masurile de precautie la care trebuie sa recurgi pentru a te proteja de orice
risc. O parte din aceste obligatii le vei regasi in acte normative precum Ordonanta de urgenta
21/1992 privind protectia consumatorilor, Legea 193/2000 privind clauzele abuzive din
contractele incheiate intre profesionisti si consumatori si Legea 296/2004 privind Codul
consumului.

*multumim pentru contributiile din cadrul acestui capitol Dianei Turturicd si Alexandrei Marcu,
avocati in cadrul lonescu si Sava SCA



7. Financiar
Buget

Ce trebuie sa stabilesti de la bun Tnceput este un buget. Bugetul tau trebuie sa fie impartit in
cheltuieli si venituri.

Sectiunea de cheltuieli trebuie sa contina:

--> valoarea investitiei de care ai nevoie pentru a incepe afacerea — numit planul de capital
Tipuri de cheltuieli:
e Infiintarea firmei
e alte taxe (in functie de tipul de afacere)
e onorarii servicii profesionale (avocat, contabil, grafician, comunicator-vanzator)
e echipamente necesare afacerii (de la masini de cusut la imprimante si cumpararea unui
domeniu de internet)
e pachetul de comunicare-vanzare (carti vizita, brosuri, website, etichete, obiecte
promotionale etc.)
e publicitate (internet, print, broadcast)
e asigurari
e licente
e stoc materie prima / marfa
e costuri de franciza (daca e cazul)

o etc.
--> valoarea cheltuielilor fixe pentru primul an de zile / pana cand afacerea intra pe profit -
numit capitalul de lucru initial (working capital)

Tipuri de cheltuieli:
o utilitati, telefon, internet, web-hosting
e chirie
e rata
e materie prima / marfa
e salarii / onorarii / costuri prestari servicii
e publicitate (internet, print, broadcast)
e transport / benzina
e rezerva de bani (pentru urgente si cash flow)
e etc.
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Sectiunea de venituri contine resursele pe care le ai deja si cele previzionate (venite din vanzari,
credite etc.) si se ajusteaza pe parcurs.

Sectiunea de venituri trebuie sa contina:

e sume de bani pe care le detii

e credite

e Tmprumuturi (cu dobanda sau fara)

e investitie

e produse sau servicii in-kind (munca ta sau laptop, masina etc.)
Break-even point

Cand incepe afacerea ta sa devind rentabila? Atunci cand veniturile obtinute sunt egale
cheltuielile aferente. Adica atunci cand toate resursele care intra in afacere pot acoperi toate
cheltuielile pe care le ai. Se mai numeste si break-even point.

Amortizarea investitiei

Cand incepe afacerea ta sa devina profitabila? Din punct de vedere al amortizarii, trebuie sa
decizi intervalul de timp la care profitul generat din afacere ar trebui sa egaleze investitia
initiala.

Calculul ROI (return of investment) se face astfel: ROl = (profit generat-investitie initiala)/
investitie initiala * 100






Stabilirea pretului
Sunt diferite metode de stabilire a unui pret pentru un produs sau serviciu.
Pretul in functie de costuri

Se calculeaza astfel: Costuri directe + Costuri indirecte + Margine de castig / Marja de profit
(minim 15% — 30%)

Exemple

1. Galerie artd

SG spunem cd vindem tablouri pe care le cumpdrdm cu 400 lei/buc iar pretul de vdnzare estede
500 lei/buc. Cheltuielile legate de magazinul nostru (virtual) in care ne vindem tablourile sunt
de 2000 lei.

intrebare: cdte tablouri trebuie sd vindem pentru a ne acoperi cheltuielile?
Notdm cu ,,x" cantitatea ce trebuie vandutd:
Venituri din vanzarea tablourilor = x bucdti * 500 lei/buc

Cheltuieli = x buc. * 400 lei/buc (cu ct am cumpdrat tablourile) la care se addugd cei 2000 lei
(cheltuielile cu magazinul)

Venituri = Cheltuieli, adicd x * 500 = x * 400 + 2000

CALCUL: x*500 — x*400 = 2000, adicd x = 20.

Cu alte cuvinte, trebuie sd vindem 20 de tablouri pentru a ajunge la 0. Facem si o probd:
20buc*400 lei/buc + 2000 = 8000 + 2000 = 10000 (acestea sunt cheltuielile).
Veniturile: 20 buc * 500 lei/buc = 10000.

Si atunci, dacd este singurul produs pe care il vindem, stim cd, ori de céte ori vindem mai mult
de 20 de buc generdm profit. Dacd vindem mai putin de 20 de buc, la pretul de 500 lei, vom
merge in pierdere.

2. Consultant artistic

SG spunem cd oferim consultantd artisticd cu 100 lei/ord. Avem cheltuieli de salariu, chirie,
internet, combustibil, protocol in valoare de 4000 lei.
intrebare: cdte ore trebuie sd facturez pentru a acoperi cheltuielile?

Notam cu ,x" nr de ore pentru care trebuie sd incasez:

Venituri din consultantd = x ore * 100 lei/ord
Cheltuieli = 6000 lei (cheltuielile: salariu, chirie, internet, combustibil, protocol, etc)
Venituri = Cheltuieli, adicd x * 100 = 6 000




Pretul in functie de cerere

O alta metoda este de a fixa pretul produsului la o valoare pe care consideri tu ca piata
(cererea) o va accepta (elasticitatea cererii functie de pret). Evident lucrul acesta necesita o
buna cunoastere a pietei si a preturilor acceptabile pentru diferitele segmente ale pietei
(documentare, documentare). Aceasta nu inseamna neapdrat ca pretul trebuie sa fie mic —
comerciantii de produse si servicii de lux stabilesc preturi mari pentru ca se adreseaza unei
piete care este dispusa sa plateasca preturi foarte mari, aceste preturi dandu-le clientilor
sentimentul ca au achizitionat produse sau servicii de foarte buna calitate, la care nu oricine are
acces (accesul fiind restrictionat prin pretul prohibitiv).

Pretul in functie de concurentd

Categoric ca este important sa tii seama si de actiunile concurentei, pe care trebuie sa o cunosti
ca...pe buzunarul tau si sa o urmaresti indeaproape permanent. Astfel, poti aborda preturi
similare sau usor mai mari ca ale concurentei (stii deja ca pe acestea piata le acceptd) si sa
comunici pietei avantajele competitive ale produsului nostru (acea unicitate pe care o oferi tu,
acea rezolvare de nevoi pe care o face afacerea ta).

Se mai poate, mai ales in aceste faze de inceput ale afacerii, sa oferi reduceri semnificative (mai
mici cu 30% decat concurenta) pentru a atrage consumatori (sau cote de piatd cum se mai
numesc). Este recomandabil ca acest lucru sa se realizeze Tnsa numai pentru perioade limitate,
pentru a nu periclita echilibrul financiar al afacerii tale si pentru a nu da pietei perceptia ca
produsul sau serviciul tau este ,ieftin" din cauza faptului ca este slab calitativ.

Mai ales in zona creativa, lucrurile ieftine nu sunt privite neaparat cu incredere. Este acea
perceptie ca daca ceva costa putin, calitatea este mai joasa. Deci cand faci reduceri, insista pe
faptul ca este vorba de o perioada limitata de timp.

Cuvintele magice: Bilant // Profit & Pierdere // Fluxul de numerar

Cele 3 documente trebuie analizate permanent si impreuna. Orice decizie de business sau
rezultat obtinut are efect asupra tututor celor trei situatii financiare, imediat sau la un anumit
termen.

Lucreaza cu un specialist dar fii tot timpul la curent. Daca vrei sa Tnveti mai mult despre
contabilitate si documentele necesare pentru tinerea n frau a finantelor check out lectiile gratis
de pe Khan Academy: https://www.khanacademy.org/economics-finance-domain/core-finance

Bilantul (Balance sheet) reprezinta situatia patrimoniala a firmei tale. Este un instantaneu, o
poza a situatiei financiare a unei organizatii la un moment dat.

Bilantul arata sursele de finantare ale firmei pe de o parte (PASIV) si pe de alta parte modul in
care acestea au fost utilizate (ACTIV). Bilantul este supus principiului corespondentei
(matching), adica active + pasive = datorii + capitaluri proprii.


https://www.khanacademy.org/economics-finance-domain/core-finance

Testing of new bulletproof vests, 1923, sursa sobadsogood, via Modernism.ro

Contul de Profit & Pierdere (Profit/(Loss) Account)= finregistreaza valorile activitatilor si
tranzactiilor intr-un interval de timp aratandu-ti ,dinamica afacerii". Intervalul de timp este
delimitat de un moment de inceput si unul de final, fiecare din acestea avand asociate cate un
bilant.

Fluxul de numerar
Cash flow (fluxul de numerar) este diferenta dintre venituri si cheltuieli.
Cum se poate Tmbunatati fluxul de numerar?

Negociaza termene scurte de plata cu clientii (pe loc e excelent)

Negociaza termene lungi de plata cu furnizorii de produse sau servicii.

Pastreaza permanent o rezerva de numerar.

Daca e cazul, optimizeaza folosirea stocurilor (de materie prima, de produse), astfel incat
sa ai cat mai putin numerar imobilizat.



Exercitiu:

Stabileste 3 obiective financiare pe urmdtorul an de zile. Nu uita sd le incadrezi in schema
SMART

Ce ai deja? Pune pe hdrtie toate resursele pe care le ai deja, cum ar fi munca ta si a co-
fondatorilor, materiale de consultantd gratuitd de pe internet din cadrul unor proiecte de
tutoring deja finantate, licente cumpdrate, utilitdti pldtite din alte proiecte, contracte de
comodat, masind personald, casd personald, obiecte de artd (poti lua credit cu aceastea ca
garantie) etc.

Gdsesti ca anexd un model de buget. incepe sd il completezi pe parcursul a mai multor zile /
sdptdmdni. Ai nevoie si aici de o documentare pe costuri (cere cotatii de pret, gdseste cea mai
bund ofertd etc.)

De unde poti sd faci rost de bani? Scrie tot ce iti trece prin cap. Vei vedea ce frumos se
compleazd apoi aceastd sectiune dupa capitolul Gésirea banilor.




8. Gasirea banilor

Resursele financiare pentru afacerea ta se pot numi:

e finantari nerambursabile din bani publici sau bani europeni

e credite de la banci

e seed funding / money

e start-up money

e bussiness accelerators

e start-up accelerators

e incubatoare

e business angels (indivizi)

e growth capitals sau venture capitals (care vin dupa seed money)
De asemenea se mai pot numi si

e Tmprumut de la prieteni si familie

e vanzarea masinii etc.

Nu glumim — cum iti ziceam, resursele sunt in jurul tau.

by Paco CT_

Este vorba si de acel ,,investment readiness", adica despre intrebarea daca esti pregatit sa
derulezi o finantare. Stim ca poate suna ciudat, dar este greu sa cheltui bani (si sa tii balanta de
break even, sa ai cashflow si profit).

Cantareste foarte atent pro si contra fiecare varianta.
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Check list daca esti gata.

e Esti ok cu faptul ca trebuie sa dai actiuni deci sa imparti afacerea

e Esti decis ca vrei sa ai o crestere rapida (fa o simulare daca poti avea o crestere de 8 ori
in primii 5 ani)

e Aidemonstrat ca este nevoie de produsul sau serviciul tau

e Cunosti foarte bine segmentul tdu de activitate Tn piata pe care ai ales-o

e Ai citit cu atentie toata documentatia de eligibilitate a ta (si ai inclusiv contributia proprie
pregatitd)

e Poti sa iti sustii ideea de business in fata oricui, fara emotii si la obiect (se numeste
»pitch")

e Potisa raspunzi la intrebarea ,de ce ar investi cineva bani in afacerea ta"

e Ai planul de afaceri scris. Acesta trebuie sa contind Tn mod obligatoriu: motivatia si
viziunea creativa personald asupra business-ului documentarea teritoriului de business,
conceptul (unicitatea ta si nevoie de tine pe piata), scop si obiective, produse si servicii,
comunicare si vanzare: pachet de comunicare si canale de distributie, bugetul pe primul
an si previzionare buget pe urmatorii doi ani, membrii echipei afacerii, cu profilele lor
profesionale.

Daca considerati ca un investitor ar fi interesat sa va finanteze afacerea, video-ul TED de mai jos
ofera cateva sfaturi de cum sa abordati un pitch:
http://www.ted.com/talks/lang/ro/david s rose on pitching to vcs.html



http://www.ted.com/talks/lang/ro/david_s_rose_on_pitching_to_vcs.html

9. Oamenii regelui. HR Essentials

CRI Ry ;i’y ‘4.' DRe e ISt LAy
S v 2 323 Find o
"%:"( i ﬁfz 0 -\Rf‘t "

Queenie Liao, Wengenn in Wonderland, sursa Bored Panda, via Modernism.ro


javascript:;

Exista mai multe motive pentru care un (alt) creativ ar alege un start-up:

1. Entuziasmul

Entuziasmul intr-un startup este de obicei la un nivel mult mai ridicat decat in cadrul
organizatiilor care sunt la un alt nivel de dezvoltare si maturitate pe piata. Vinde-ti entuziasmul
viitorilor angajati!

2. Mult mai provocator si satisfacator
Foarte multe persoane cauta provocari profesionale pe care sa le depadseasca, dar sa le si
coreleze cu un ideal, un scop care sa aduca la finalul zilei o satisfactie ridicata

3. Libertatea de migcare
Tn majoritatea companiilor exista un nivel clar ierarhic. insd, in companiile noi gradul de
libertate si de incercare a unor roluri diferite este mult mai mare

4. Influentare
Tntr-un startup decizia este mult mai aproape de angajat, prin urmare si oportunitatea de a
influenta directia de business poate fi mai mare

5. Primirea unei parti din afacere
Unul din cele mai motivante strategii de atragere a unor noi angajati intr-un startup este
oferirea unei parti din business



STARTU PS

SHOULD YOU WORK FOR THEM?

Mu*mﬁml&nﬁﬂbmum
d“da“hmhhmﬁmmﬁ““ﬁ#
liked and disliked most about working at a young company:

111 WORK ENVIRONMENT LACK OF STRUCTURE

111 international team. open-mindedness. inexperienced leaders. unclear
informal atmosphere, flat hierarchies roles and procedures

FLEXIBILITY/FREEDOM » ~ LOW COMPENSATION

setting own goals, flexible hours, X low salary, little-lo-no benefits,
taking on variety of roles/tasks difficulty in attaining equity

mmmmusmm LONG WORKING HOURS

working with senior management, “crazy hours”, no work-life
making impactful decisions balance. lack of holidays

STEEP LEARNING CURVE UNCERTAINTY /INSTABILITY

learning by doing, hands-on job insecurity. not knowing what the
axparience. many opportunities to grow future of the business holds * @ «

T
Read full article: http//www.venturevillage eu/infographic-pros-cons-startup Created by: er
Sursa imagine: venturevillage.eu

Take a break and a look:
https://www.youtube.com/watch?feature=player embedded&v=zrHIkHdPF4U

Selectia si evaluarea oamenilor

Sfatul nostru este sa alegi oameni cu care ai mai lucrat, profesionisti in domeniu, oameni de
incredere, cu mult entuziasm si putere de munca.


https://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=zrHlkHdPF4U

Pe zona profesionald, unde ai nevoie de specialisti: urmareste proiectele anterioare ale celor la
care te gandesti si vezi cum s-au descurcat. Este decisiv sa ai profesionisti la inceput de drum —
nu prea iti permiti produse sau servicii inferioare calitativ sau comunicate si vandute prost /
neadecvat.

Pe partea cu soft skills, incredere, onestitate, putere de munca, cu reactii bune in situatii de
criza, creativitate Tn rezolvarea problemelor: aici chiar trebuie sa i cunosti, sa fi lucrat cu ei,
chiar sa iti fie prieteni. E la fel de important sa gasesti aceste calitati la o persoana, ca si
abilitatile profesionale specifice. Pentru acest tip de oameni, gandeste-te la portiuni din
afacerea ta unde invatarea se poate face rapid (administrativ de exemplu) si unde sunt vitale
calitatile mentionate mai sus.

Take a break and a look: http://vimeo.com/55814448

Trebuie sa ai in minte foarte clar structurile de lucru, pentru a sti de la bun inceput ce tip de
cheltuieli vei avea. De exemplu anumite instrumentele de comunicare pot fi platite ,la pachet",
catre un profesionist (comunicat de presa sau diseminare informatie). Pentru altele mai trebuie
sa mai adaugi un cost de productie (cum ar fi zona de print sau broadcast) sau / si de difuzare
(online, radio, TV). Adica te poate costa un grafician pe care il platesti pentru de exemplu
brosura si e-banner iar pe langa asta se adauga costurile cu printarea brosurii si gazduirea e-
bannerului.

Siin final, ca sa poti sa intelegi eventualele refuzuri de implicare in afacerea ta, iata ce ziceau
Maslow si Herzberg. Maslow vorbea de piramida nevoilor iar Herzberg de motivatie si igiena.

lerarhia Maslow

morality,
creativity,
spentaneity,
problem solving,
lack of prejudice,
acceptance of facts

oeli-actualization

self-esteem,
confidence, achievement,
respect of others, respect by others

/ friendship, family, sexual intimacy \

security of body, of employment, of resources,
ety of morality, of the family, of health, of property

Physiological



http://vimeo.com/55814448

Desi toate nevoile sunt instinctive, nu toate sunt la fel de puternice. Astfel, nevoile cele mai
puternice au fost asezate la baza piramidei trebuintelor. Cu cat o nevoie urca spre varful
piramidei, cu atat este mai slaba si specifica individului respectiv. Nevoile primare includ
necesitatile fiziologice (cum ar fi cele biologice ca hrana, apa, aerul, igiena), somnul, sexul si o
temperatura relativ constanta a corpului.

Odata ce individul Tsi satisface acest nivel de necesitati, se poate concentra pe nevoile de
siguranta. Acestea au de a face cu stabilitatea si consistenta intr-o lume relativ haotica. Ele tin
mai mult de integritatea fizica, cum ar fi securitatea casei si a familiei. Urmeaza apoi nevoia de
iubire si apartenentd. in acest nivel se includ nevoia de prietenie, familie, apartenent3 la un
grup, sau de implicare intr-o relatie intima. La nivelul patru sunt nevoile de stima. Acestea
cuprind atat recunoasterea venita din partea altor indivizi (care rezulta in sentimente de putere,
prestigiu, acceptare, etc) cat si din respectul de sine, ce creeaza sentimentul de incredere,
adecvare, competenta. Nesatisfacerea nevoilor de stima rezulta in descurajare, si pe termen
lung Tn complexe de inferioritate. O nevoie pronuntatd de acest fel (de exemplu nevoia pentru
admiratie) are la baza nesatisfacerea unor nevoi care stau in varful piramidei, cele de auto-
actualizare estetica. Nevoile de auto-actualizare vin din placerea instinctiva a omului de a
fructifica la maximum capacitatile proprii, pentru a deveni din ce Tn ce mai bun. Atunci cand
toate nevoile au fost satisfacute, omul tinde sa-si dezvolte propriul potential.

Dezvoltand si modificand teoria ierarhiei nevoilor a lui Maslow, Frederick Herzberg a ajuns la
concluzia ca exista 2 grupuri de factori ce influenteaza sentimentele angajatului fata de munca
sa:

o factori motivatori (intrinseci sau de continut), factori ce conduc la satisfactie extrema:
autoactualizare, recunoastere, munca pentru sine, responsabilitate, avansare

o factoriigienici (extrinseci sau de context), factori ce conduc la o insatisfactie extrema: relatii
interpersonale, politica firmei, control, salarii, conditii de munca.

Take a break and a look: http://on.ted.com/Ariely

Exercitiu

Care este specializarea ta? Care sunt domeniile la care esti bun profesionist?

Cdti co-fondatori sunteti? Dacd mai este cineva Inafard de tine, include toate informatiile: rolul
sdu in afacere, abilitati, nivelul de educatie, locurile unde a mai lucrat, proiecte din trecut.

Co-fondatorul a mai incercat sd facd vreun alt strat-up pdnd acum?

De cdnd si de unde te cunosti cu co-fondatorul / ii? Ati mai lucrat impreund?



http://on.ted.com/Ariely

Te-ai géndit la vreo persoand pe care vrei sd o atragi in afacerea ta? Dacd da, fd-i o fisd
exhaustivd, ce vdrstd are, ce salariu are acum, care sunt abilitdtile profesionale inalte ale
acesteia etc.

Chiar dacd te gdndesti la o echipd foarte micd, ai acces la o bazd extinsd de profesionisti la care
sd apelezi la nevoie (externalizdnd punctual operatiuni din afacere)?

Listeazd toate proiectele la care membrii echipei tale au lucrat (link-uri sau nume de proiecte).
Dacd nu stii exact, e un moment foarte bun sa inventariezi mai indeaproape abilitdtile viitorilor
tai colegi.

De ce specialitate ai nevoie in afacerea ta si incd nu ai gdsit omul potrivit? Fd-i un portret robot,
ca sd stii exact de ce ai nevoie.




10. Managementul riscului

Despre risc

Tn lumea de azi, capitalistd (in multe dintre zonele globului), riscul reprezints o realitate pentru
aproape orice statut ai avea, fie ca esti angajat, intreprinzator, somer sau pensionar. Astazi,
statutul de angajat nu mai ofera o stabilitate, cum, nici viata de intreprinzator nu ofera multa
previzibilitate. A incepe o afacere nu este floare la ureche, dupa cum stii. A intra in competitie
cu ceilalti si a investi timp si bani pentru o idee presupun initiativa, perseverenta si competenta.

Aceste calitati nu sunt nsa suficiente pentru a reusi. E nevoie sa fii planificat, organizat si sa nu
te lasi sedus de dorinta de a intra in actiune. Din nou si din nou, planul de afaceri reprezinta
primul si cel mai important pas inainte de a incepe o afacere. Doar cu un plan bine scris ai sanse
sa atragi in afacerea ta investitori si oameni valorosi. Desi multi intreprinzatori pregatesc un
plan bun, adesea trec cu vederea capitolul de management al riscurilor, in ideea ca vor gestiona
mult mai bine problemele ap&rute in momentul acut de crizi. Tnsd, cu cat sunt anticipate mai
bine riscurile, cu atat atat vei reusi sa ti le asumi mai bine.

Tine cont ca mare parte din riscuri sunt evitabile, prin simplul fapt ca pot fi predictibile din faza
de scriere a planului. Daca ai organiza o calatorie pentru tine si 5 prieteni ai tai fara sa iti
proiectezi riscurile dinainte, sigur vei avea parte de surprize. Dar daca ai un plan clar pe care sa
il respecti, ai sanse mult mai mari sa stai la un hotel bun la un pret promotional si sa nu iti pierzi
buna dispozitie cautand un loc de parcare in centrul orasului timp de o ora si sa platesti
usturator cand l-ai gasit.

E adevarat ca sunt foarte multe tipuri de riscuri pe care le poti intdmpina cand incepi o afacere
si numarul si diversitatea lor pot devia atentia de la actiunile care clidesc afacerea. Tns3 cheia
constd in a identifica riscurile majore si a le prioritiza. Dacd ai face de exemplu o tarta cu
capsuni, ai sti imediat ca un risc evident si neplacut este cd, nepastrate corespunzator,
capsunile sunt usor perisabile si pot strica rapid aspectul si gustul tartei.

Pentru a evita aceste riscuri, poti sa stabilesti de la Tnceput ce masuri poti lua pentru a evita
riscul de a pierde timpul si banii investiti, pe 1angd neincrederea celorlalti. Tn mod similar,
fiecare afacere prezinta riscuri mari si dezastruoase, care pot fi evitate prin gasirea unor solutii
inca de cand afacerea exista doar in mintea ta sau pe coala de hartie cu mind mapping-ul. Mai
mult, un plan de gestionare a riscurilor bine gandit de la inceput face ca afacerea sa inceapa cu
dreptul si toti cei implicati sa stie de la inceput procesele de lucru si ce situatii sa evite. Planul
este un sprijin foarte bun totodata pentru crearea unui manual de bune practici, pe care fiecare
angajat sau coloborator sa il asimileze, astfel incat toata lumea implicata sa isi asume constient
responsabilitatile.

Un instrument util in identificarea riscurilor este mind-mapping-ul de care vorbeam mai sus,
numai ca acum il vei folosi la realizarea unei harti vizuale a categoriilor de risc pe care le poti
intampina. Pentru ca ideile iti vin cel mai adesea treptat, acest instrument este cu atat mai util
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cu cat poti adauga treptat noi riscuri timp de mai multe zile sau saptamani, pe perioada cat
lucrezi la tot planul de afaceri.

Sursa: Jean-Louis Zimmermann

Analiza SWOT

Puncte
tari

Oportunitati Amenintari




Analiza S(trengths) W(eaknesses) O(pportunities) T(hreats) este un inventar al calitatilor si
slabiciunilor interne din afacerea ta.

PUNCTE FORTE / Strengths PUNCTE SLABE / Weaknesses

OPORTUNITATI / Opportunities AMENINTARI / Threats

Analiza SWOT are scopul de a identifica si de a atribui factorii, pozitivi sau negativi, uneia din
cele patru categorii, permitand privirea afacerii din multiple puncte de vedere.

Puncte forte: descriu atributele pozitive, tangibile si intangibile, interne, ale afacerii. Acestea
sunt sub controlul tau. Ce faci bine? Ce resurse ai? Ce avantaje ai fata de concurenta? Poti
evalua punctele forte Tn functie de domeniul / industria in care vrei sa activezi, zona, structura
organizational3, resurse angrenate etc.
Punctele forte pot include:
e atributele pozitive ale oamenilor implicati Tn afacere, incluzand cunostintele lor, educatie,
referinte, contacte, reputatie sau capacitate
e bunurile tangibile cum ar fi capital disponibil, echipament, credit, clienti din alte proiecte,
canale de distributie existente, materiale cu drepturi de autor, patente
Punctele forte adauga valoare sau Tti ofera un avantaj pe piata.

Puncte slabe sunt factori care sunt sub controlul tau si care te impiedica sa obtii sau sa mentii o
calitate competitiva. Ce zone trebuie imbunatatite?

Punctele slabe ar putea include:

lipsa de experienta

resurse limitate

lipsa de acces la tehnologie sau capacitate

o localizare slaba a afacerii.

Acestea sunt factori care sunt sub controlul tau, dar dintr-o varietate de motive, au nevoie de
Tmbunatatire pentru a-ti putea atinge scopul si obiectivele. Punctele slabe capteaza aspectele




negative interne ale afacerii care scad din valoarea pe care o oferi sau te plaseaza intr-un
dezavantaj concurential.

Cu cat identifici punctele slabe cu mai multa acuratete, cu atat mai valoroasa va fi aceasta
analiza.

Oportunitati reprezinta factorii atractivi externi care reprezinta motivul existentei si
prosperitatii afacerii tale. Ce oportunitati exista Tn sectorul tau de piata sau Tn jurul tau de care
poti spera sa beneficiezi?
Oportunitatile pot fi:

o rezultatul cresterii pietei

e rezultatul schimbarilor in stilul de viata

e rezolvarea problemelor asociate cu situatii curente

e 0 perceptie pozitiva asupra afacerii tale din partea pietei

e capacitatea de a oferi o valoare mai mare (prin conceptul afacerii tale), ceea ce va crea o

cerere crescuta pentru serviciile tale.

Daca este relevant, plaseaza perioade de timp in jurul oportunitatilor. Reprezinta o
oportunitate constanta sau este ceva de moment? Cat de importanta este sincronizarea?

Amenintarile includ factori in afara controlului tdu care ar putea sa iti puna afacerea intr-o
pozitie de risc. Acestia sunt factori externi - nu ai niciun control asupra lor, dar pe care i poti
anticipa daca ai un plan de urgentd care sa se ocupe de prevenirea si rezolvarea acestor
probleme.
O amenintare poate fi:

e 0 provocare creata de un trend nefavorabil

e cresterea intolerabild a preturilor de catre furnizori

e reglementadri guvernamentale

e caderi economice

e 0 schimbare Tn comportamentul consumatorilor care sa Tti reduca vanzarile

e introducerea unei tehnologii mult mai avansate care sa faca produsele sau serviciile tale

neatragatoare

O parte din aceasta lista ar putea fi de natura speculativa, dar va adauga valoare analizei SWOT.

Pentru a prioritiza riscurile, pozitioneaza acele riscuri ale caror impact este extrem si a caror
probabilitate este mare. Astfel, vei avea o harta mentald a celor mai importante riscuri care
trebuie gestionate.

Exercitiu

Cu ajutorul categoriilor de risc prezentate cu titlu de exemplu mai jos, ordoneaza-ti riscurile fie
folosind Mind mapping-ul, fie prioritizand direct riscurile incadrandu-le in cele 4 cadrane de mai
sus.



Model de evaluare a riscului

Extrem
Mare
IMPACT| Mediu
Scazut
Neglijabil
Putin
Sanse mici probabil Posibil Probabil Cert
0-10% 10-25% 25-50% 50-90% 90-100%

PROBABILITATE

-Pragurile de impact

Risc ridicatExtrem = ameninta existenta

Mare = Dificultate in a atinge obiectivele afacerii
Mediu = Atingerea obiectivelor devine o provocare
Scazut = Unele rezultate nedorite

Neglijabil = Fara impact observabil asupra obiectivelor

Sursa: A, Internal Auditing Assurance and Consulting services

Tipuri de riscuri

Dupa ce crezi ca ai epuizat cadranele SWOT, vezi mai jos si alte tipuri de riscuri, la care poate nu
te-ai gandit. Pentru o afacere, tipurile de riscuri pot fi subsumate unor grupe mari de riscuri
precum:

Manageriale

Economice

Comerciale

Tehnologice

Financiare

Strategice

Politice si administrative

Accidentale

etc



Riscurile _manageriale afecteaza insasi structura de rezistentda a afacerii si pot duce la
distrugerea acesteia din interior. Riscuri manageriale sunt riscuri interne, spre deosebire ce
celdlalte si pot decurge din erori de:

e Coordonare

e Organizare

e Comunicare interna

e Gestionarea resurselor umane

e Politica a firmei
Subsumat acestei categorii de riscuri, sunt demne de luat in calcul si riscurile care afecteaza
angaijatii insisi, care pot intrerupe fluxul de activitati sau de rezultate ale firmei.
Riscurile _economice sunt determinate de evolutia sau involutia pietei si, In special, de
modificarea,intr-o perioadd scurtd de timp, a volumului si structurii cererii. In aceasta situatie,
crestevertiginos riscul de a nu fiti recupera cheltuielile avansate pentru zona de inovare si de
cercetare-dezvoltare, dublate de cheltuielile efectuate pentru achizitionarea unor eventuale
echipamentesi/ sau utilaje.
Riscurile _comerciale decurg din raporturile comerciale pe care le ai si au drept
efecteneindeplinirea obiectivelor tale financiare, neatingandu-ti fie un prag minim pentru
veniturile dinvanzari fie cheltuind mai mult pentru a produce bunurile sau serviciile tale.

Factori de risc comercial:
Din relatiile cu furnizorii
e Modificari frecvente ale preturilor unor materii prime
o Calitatea necorespunzdtoare a unor elemente sau componente
e Modificarea preturilor sau a calitatii unor bunuri (materii prime, materiale, etc ) sau
servicii
e Disparitia unui furnizor important
o Intarzieri de livrare
Din relatiile cu clientii
e Dependenta de un numar restrans de clienti
e Scdaderea brusca a volumului cererii
e Schimbarile rapide ale preferintelor consumatorilor
e Disparitia unui client important
e Reducerea volumului sau anularea unor comenzi
e Orientarea clientilor spre produse de substitutie

Riscurile tehnologice pot decurge din aparitia pe piata a unor echipamente de ultima
generatiecare au un raport mai bun randament- cost fata de echipamentele tale din dotare.

Riscurile financiare afecteaza in general cheltuielile si veniturile tale, avand un impact si
asuprarezultatelor propuse.
Exemple:

e Absenta lichiditatilor

e Acumularea de datorii



e Investitiile de natura financiara

e Modificari frecvente a unor reglementari privind fiscalitatea, obligatiile sociale si alte taxe
e Intrareain insolventa a unor clienti sau creditori si imposibilitatea acestora de plata

e Fluctuatia cursurilor de schimb si a ratelor de dobanda

Riscurile strategice isi pot avea originea in:
e Modificari strategice ale unor competitori sau parteneri care fuzioneaza sau se
restructureaza
e Concurenta neloiala
e Razboiul cu concurenta la nivelul pretului

Riscurile politice si administrative provin cel mai adesea din:
e Instabilitatea sistemului politic de putere
e Restructurarea sistemului institutional si legislativ

Riscurile accidentale sunt determinate atat de eventualele furturi de materii prime si
materiale,cat si de calamitati naturale sau alte cauze de forta majora.




11. Philosophies

Viziune
LAll businesses do not have to be done only to maximise the profit , there can be
otherbusinesses, aiming to solve problems." (Muhammad Yunus, Nobel Prize Winner)

,There are three types of businesses: those that make things happen; those that watch things
happen; and those that wonder what happened!" (Anonymous)

by antonychammond
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Planificare

‘Cheshire Puss ... Would you tell me, please, which way | ought to go from here?'
‘That depends a good deal on where you want to get to,"' said the Cat.

‘I don't much care where —' said Alice.

‘Then it doesn't matter which way you go,' said the Cat.

‘—so long as | get SOMEWHERE,' Alice added as an explanation.

‘Oh, you're sure to do that,' said the Cat, ‘if you only walk long enough.’

(Carroll, 1865: 89)
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by RubioBuitrago
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,We need to go from pure paranoia to just scared. Just scared would be a big improvement. I'm
not asking for good I'm asking for just scared. And we could get there through a variety of
things, whether it be corporate tax reform, immigration reform, repatriation, getting a budget
in place, funding the government, entitlement reform. All these things, each and every one, can
move confidence two degrees. Get two of them, you move four degrees and you go from scared
to just a little concerned." (Gary Cohn, American banker)

,Fail to plan is planning to fail" (Dora Cerin)

by monkeyc.net

Produse si servicii

,A core weakness of economics has been its assumption of people as rational agents. According
to economics, people calculate by examining all of their options while operating with a full
range of information suggests they make fully "rational" choices. It's this core assumption that
allows the market to act as a perfect self-equilibrating mechanism. Of course, only in economics
does this sort of ridiculous assumption hold." (Sheila Dow, Institute for New Economic Thinking)
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by Elo Vazquez

Financing

»Many of the biggest and most far-reaching investments we make in our lives are investments
that have little or nothing to do with money." Daniel Quinn

,During these turbulent economic times, it is important to be able to identify your model and be
disciplined about the way you raise your money." Business survival toolkit
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by Amanda Oliveira -
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