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De la ideea de afacere la planul de afacere
- interviu cu sef lucrari dr.ing Catalin Alexe, Facultatea de Antreprenoriat,
Ingineria si Managementul Afacerilor, Universitatea POLITEHNICA din Bucuresti

Tn contextul colaborarii domniei sale cu Centrul de
Asistenta Antreprenoriala, ne-am bucurat de
oportunitatea de a-i lua un interviu domnului dr. ing.
Catalin Alexe, sef lucrari in cadrul departamentului de
Management al Facultatii de Antreprenoriat, Ingineria

si Managementul Afacerilor, Universitatea
POLITEHNICA din Bucuresti. Speram sa ofere un reper
in cautarile si intrebarile tuturor celor aflati la inceput
de drumn piata de bussines ca antreprenori.

1. Se spune ca orice business de succes a pornit de la o idee. Si totusi, ce transforma o idee buna de afacere intr-o
afacere profitabila?

Trebuie sa intelegem faptul c& este putin spus ca la baza unei afaceri st ideea de afacere. in demersul alegerii unei
afaceri este bine sa identificam tendintele, care ne conduc spre diverse nevoi, iar ideea de afacerea reprezinta
modulin care alegem sa materializam nevoia respectiva.

Suntem tentati sa incepem o afacere in urmatoarele treisituatiile, sianume, cand: identificam o oportunitate sinu
dorim sa pierdem aceasta ocazie; avem experienta intr-un domeniu si vrem sa o valorificam sau avem un hobby si
am vrea sa trdim din el. Este de dorit sd existe o combinatie a acestor situatii pentru a creste sansele de reusita.
Daca s-arindeplini toate cele trei conditii, am putea spune ca am avea cheia unei afaceri de succes, sa fac o afacere
din ceea ce-mi place, am lucrat in respectivul domeniu si am acumulat deja o experienta notabila si am talentul si
cunostintele necesare de-aidentifica oportunitatile din respectivul domeniu.

2. Cum pot sa testez profitabilitatea ideii mele de afacere? Cum pot afla daca mai e loc pe piata pentru reusita
ideii mele de afacere?

Testarea ideii de afacere se face cu ajutorul conceperii unui plan de afacere. De multe ori intreprinzatorii se
multumesc sa identifice o oportunitate si sa creada ca este cel mai important lucru, neacordand atentia cuvenita
modului in care se fundamenteaza ideea de afacere, uitand faptul ca oportunitatea este o notiune relativa, care
variaza de la individ la individ, fiind dependenta de: varsta, realizarile anterioare, resursele financiare disponibile
sau mediul social din care provine individul. As putea spune ca indiferent de ideea de afacere, fie ca vorbim de o
idee de afacere absolut normal3, de o idee inovativa, de una trasnita sau de o idee de afacere oarecum nostalgica,
retro, toate acestea pot duce in final la succes. Nu ideea in sine garanteaza succesul, ci mai ales capacitatea
intreprinzatorului de a construi o afacere viabila Tn jurul acesteia, iar in acest caz importanta planului de afacere
este primordiald. Planul de afacere nu trebuie vazut neaparat numai in forma consacrata si dorita, si anume, n
forma scrisa, dar si in modul n care afacerea este prezenta in modul de actiune si gandire al intreprinzatorului.
Totusi, pana sa incepem sa construim in adevaratul sens al cuvantului un plan de afacere avem la indemana cateva
teste pentru evaluareaideii de afacere:

Testul acceptului spontan. Se prezinta ideea de afacere unui numar de 10 prieteni si daca se primesc raspunsuri
favorabile se va mai cere opinia altor 20 de persoane straine. Daca se primesc raspunsuri favorabile se face un
chestionar cu aspectele importante ale afacerii si trebuie vazut daca persoanele intervievate ar cumpdra produsul
in conditiile oferite, in ce volum, daca au propuneri de imbunatatire etc.

Testul pretului maxim acceptabil. Se studiaza reactiile clientilor potentiali la oferirea produsului cu un pret de 6-8
ori mai mare decat costul de productie estimat. in acest fel, ar fi asigurat profitul pentru activititile intermediare
dintre productie sivanzare (marketing, distributie).

Testul prototipului. Tnainte de inceperea afacerii, se realizeaza un prototip care va fi vandut unui esantion de
clienti, in conditiile comerciale planificate pentru activitatea propriu-zisa.




3. Cati dintre cei care incep afaceri noi fac studiul de piata initial? Cat din prognosticul reusitei afacerii este oferit
de acest studiu de piata?

Studiul pietei este un capitol important al planului de afacere si corelat cu cele mentionate anterior este de inteles
de ce anume. Problema este ca tinerii intreprinzatori nu acorda timp si implicare realizarii acestui studiu din
diverse motive. Il facin joacd, nu cautd cu adevirat sa intalneasci clientii potentiali dispusi s3 cumpere sau s3 ofere
informatii utile referitoare la conceperea si comercializarea produsului si se multumesc sa conceapa un chestionar
si acela cu multiple scapari fara sa ia in calcul metodologia complexa a cercetarii de marketing care se impune a fi
stiutd atunci cand se face un studiu de piata si aici ma refer la obiectivele cercetarii, formularea ipotezelor,
determinarea esantionului, alegerea mijloacelor adecvate de culegere, prelucrare siinterpretarea datelor. De fapt,
scuza este cainacest moment nu se gandesc cu adevarat sd initieze o afacere si de aceea nu acorda timpul si atentia
cuvenita, uitand un singur lucru ca viitorul nufi face mai tineri, nu le ofera mai mult timp decat acum si cu siguranta,
de multe ori, Ti face mai rezervati in a fi mai comunicativi decat acum, iar acest mod de gandire se perpetueaza la
intregul mod de parcurgere a cerintelor conceperii unui plan de afacere.

Cea maiimportanta cerinta pentru un plan de afacere este ca acesta sa fie credibil si fiecare aspect prezentat sa fie
argumentat, fiind intr-o stransa legatura de tip cauza-efect cu o multime de alte aspecte care se regasesc in
diversele capitole ale planului de afacere.

Recomandarea este ca atunci cand se face studiul de piata, intreprinzatorul sa acorde mai multa atentie nevoilor
viitoare ale clientilor constientizate sau nu de acestia, sa vind inTntdmpinarea acestora cu diverse idei si solutii, care
sa aiba la baza buna cunoasterea a domeniului afaceriiin care functioneaza clientul respectiv. De cele mai multe ori
lupta se da pe satisfacerea nevoilor actuale ale acestora, unde concurenta este acerb3, iar lipsa de experienta si de
resurse pune probleme serioase celor noi veniti pe piata. Nu trebuie uitate nemultumirile clientilor potentiali
referitoarele la produsele existente pe piata, precum si propunerile venite din parte acestora.
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De la ideea de afacere la planul de afacere
- interviu cu sef lucrari dr.ing Catalin Alexe, Facultatea de Antreprenoriat,
Ingineria si Managementul Afacerilor, Universitatea POLITEHNICA din Bucuresti

4. Specialistii recomanda construirea afacerii pe baza unui plan de afacere. De unde pot primi ajutor cei care
dorescsa initieze o afacere, in ceea ce priveste construirea si dezvoltarea ulterioara a planului de afacere?

Tn ultimul timp au apdrut din ce in ce mai multe centre de asistentd antreprenoriale, firme de consultantd si
programe finantate de la Uniunea Europeana care se doresc a fi un sprijin pentru intreprinzatorii din Romania. O
simpla cautare pe Google este relevanta in acest sens.

Gama de servicii oferite de centrele de asistenta antreprenoriald include: consultanta, instruirea, informarea,
cercetarea, incubarea afacerilor, organizarea de evenimente (evenimente promotionale, intalniri de afaceri), mix-
ul de servicii (oricare dintre cele de mai sus).

Fara a intra in detaliile profesiunii, trebuie totusi mentionat ca exista o tehnologie a consultantei si ca rolul
clientului este criticin procesul de consultanta.

Cum clientul (intreprinzatorul) este, ca in orice prestare de servicii, parte a procesului de consultantd, este bine sa
fie cunoscute ,,cele zece porunciale clientului”:

Culege informatii despre oferta de consultanta si despre consultant;i;
Formuleaza bine problema;

Defineste corect obiectivul;

Alege consultantul;

Elaboreaza un program de lucru comun cu consultantul;

Participa activ, alaturi de consultant, la rezolvarea problemei;
Implica consultantul inimplementarea solutiei;

Monitorizeaza intregul proces;

Evalueaza rezultatele procesului de consultanta;

Apreciaza sifoloseste consultanta—dar nu devine dependent de ea.
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Recomandarea mea este cain relatia cu consultantul, intreprinzatorul trebuie sa-si facd Thainte temele, in sensul ca
trebuie sa se informeze despre activitatea depusa anterior de consultant, sa cunoasca tarifele de pe piata si
maniera de lucru a diversilor consultanti si mai ales sa stie ce sa intrebe si sa stie sa evalueze respectivele solutii
oferite de catre acestia. Bineinteles ca toate aceste atuuri vin din acumularea de cunostinte dobandite de
intreprinzator de-a lungul vietii, Tn care experientele sale de viata trebuie dublate de solide cunostinte teoretice
din lume afacerilor.

La nivel de licee sifacultati oferta educationald antreprenoriala se mentine scazuta. Marea majoritate a facultatilor
nu sprijina prin programele lor educationale domeniul antreprenorial, iar ponderea cursurilor cu caracter
economic simanagerial este foarte mica la facultatile care nu sunt de profil.




5. Sespune caoidee buna de afacere vizeaza o nevoie care exista pe piata, dar care este insuficient acoperita
de oferta. Sunt antreprenori care nu se adreseaza unei nevoi deja existente, ci creeaza o nevoie careia i se
adreseaza serviciile oferite de firma lor. Cat e de greu sa faci un astfel de pas si cat de profitabil? Exista exemple
modelinacest sens?

Este mult spus cad o afacere poate crea o nevoie, putem sd spunem mai degraba ca se identifica o nisa de piata
nevalorificatd, iar in acest sens trebuie sa fim atenti la , fereastra de oportunitate", definita ca intervalul de timp pe
careflareintreprinzatorul pentruaaduce ideea sa de afacere pe piata fara catn acest timp concurenta sa intervina.

O idee de afacere cu totul noud, cu potential mare de reusita si care nu beneficiaza de existenta unor bariere de
intrare, cum ar fi: necesitatea unui capital de lucru insemnat, existenta unor experiente anterioare, a unui know-
how, posibilitatea de brevetare etc. va atrage cu siguranta concurenta, iar acest lucru pentru o afacere aflata la
inceput este cu siguranta o problema majora, care de multe ori atrage cu sine falimentul acesteia. Pentru a
minimiza acest risc este de dorit ca investitia initiala sa fie mai mica, astfel riscul va fi mai acceptabil si sa vizeze o
piata de nisa (de dimensiuni reduse, cu caracteristici foarte bine individualizate) si cu concurenta mica, abia in
formare si in anumite situatii inexistentd. Daca intreprinzatorul are o idee cu totul noua, trebuie sa invete sa
creasca o data cu ea, sa incerce sa-si faca promovarea numai acolo unde gaseste clienti potentiali, fara sa atraga
atentiasiinteresul celor din jur printr-o promovare exagerata sau lipsita de sens.

Simona Hainagiu
Coordonator activitati, seminarii si conferinte antreprenoriat
Centrul de Aistenta Antreprenoriala

Proiect POSDRU/92/3.1/S/62353 “DEZVOLTAREA
COMPETENTELOR ANTREPRENORIALE - o alternativa eficienta
de adaptare la piata muncii in societatea informationala

Impresii si marturii de la ultimul eveniment de networking
WORKSHOP“VINO SITESTEAZA-TI IDEEA DE AFACERE”

Va anuntam cu bucurie ca joi, 21 februarie 2013, Clubul Taranului din cadrul Muzeul Taranului Roman s-a
desfasurat cea de a treia intalnire din ciclul celor opt programate in cadrul activitatilor specifice proiectului
POSDRU 92/3.1/5/62353 "Dezvoltarea Competentelor Antreprenoriale — o alternativa eficientd de adaptare la
piata munciiin societatea informationald”, coordonat de Universitatea POLITEHNICA din Bucuresti.

Intalnirea moderata de dr.ing. Citélin Alexe a vizat procesul de testare a idei de afacere in tranzitia ei de la inspiratie
la planul de afacere.

Acesta a prezentat o serie de aspecte relevante referitoare la evaluarea si testarea ideii de afacere. Astfel, au fost
subliniate, pe scurt, o serie de subiecte de interes cum ar fi: importanta ideii de afacere si posibilele efecte obtinute
in urma valorificarii acesteia, o modalitate de clasificare a ideilor de afacere, conceptul de oportunitate de afacere,
modalitatile de creare de noi afaceri, despre tendintele intalnite pe piata din Romania ca punct de plecare in
demersul antreprenorial, o serie de sfaturi referitoare la initierea si dezvoltarea afacerilor, conceptul de plan de
afacere ca principal instrument de verificare a validitatii ideii de afacere. La sfarsitul expunerii domnul Catalin Alexe
ardspuns diferitelor intrebari venite din partea participantilor siia antrenat pe acestia in cateva discutii referitoare
latematica respectiva.

Va asteptam cu drag la urmatoarele intilniri pe care le vom
anunta si in paginile acestui NewsLetter, venind in intampinarea
preocuparilor celor cu spirit antreprenorial.

Mai multe informatii, pe site-ul www.antreprenor.upb.ro.
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