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ROFIT
ANTREIRENOR

In etapa actuala a economiei de piata, rolul managerilor capatd o
importantd deosebitd, problemele fiind complexe, situatiile fiind noi.
Se impune constituirea unor formatiuni sau organizatii mai eficiente
care sa contribuie la crearea unor activitati noi pentru a se putea ajuta
singuri in depdsirea tuturor obstacolelor determinate de schimbarile
cotidiene.

1. Functiile managementului:

a) Planificarea este functia prin care se stabilesc obiectivele si mijloacele
cele mai potrivite de realizare a lor.

— i determind pe manageri sa previzioneze viitorul, sd anticipeze
schimbdrile pentru a le putea face fatd.

— se realizeaza prin obiective si planuri. Obiectivele reprezinta
rezultatul final din viitor, pe care firma il doreste s il obtind. Planul
reprezintd mijloacele si instrumentele create si utilizate pentru a incerca
atingerea obiectivelor.

b) Organizarea reprezinta procesul prin care se creeaza structura
organizatiei, indivizii lucreaza si participd impreund pentru atingerea
obiectivelor stabilite prin planificare; reprezintd repartizarea,
incredintarea de sarcini si autoritate unui individ, care isi asumd
responsabilitatea pentru ele.

¢) Leading-ul consta in ansamblul activitatilor manageriale prin care
membrii firmei sunt influentati sd participe activ la stabilirea si
atingerea obiectivelor individuale si organizationale. Prin intermediul
leading-ului deciziile manageriale sunt transformate in actiuni.

d) Controlul consta in ansamblul proceselor prin care performantele
activitatii firmei sunt evaluate, masurate si comparate cu obiectivele
stabilite initial.

— Urmareste reglarea activitatii firmei astfel incat performanta reald sa
fie conforma cu standardele scontate.

— etapele procesului de control-stabilirea obiectivelor si standardelor
controlului.

— masurarea performantei reale.

— compararea rezultatelor cu obiectivele.

— Initierea si luarea deciziilor corective necesare.

2. Procesul de management:

- are ca elemente centrale functiile managementului, iar rolurile
manageriale, metodele de lucru si agendele de lucru alimenteaza aceste
functii.

- performanta in procesul de management este caracterizatd prin
eficacitate (realizarea de lucruri potrivite, drepte) si eficienta (realizarea
dreaptd, corectd a lucrurilor) care trebuie sa existe in toate organizatiile.
- procesul de management se aplicd atat la firmele care realizeaza profit
cat si la organizatiile nonprofit.

2.1. Antreprenoriatul si previziunea
Prima sarcind antreprenoriala este previziunea. Aceasta prima etapa
este hotdrarea individului de a deveni intreprinzitor. Aceasta

presupune intelegere clard a antreprenoriatului si a cerintelor pentru
succesul unei asemenea actiuni. Decizia trebuie inainte de orice sd se
bazeze pe o autoevaluare corecta cu privire la competente, abilitati si
defecte personale. Aceasta pentru ca intreprinzatorul ia la inceput, toate
deciziile, initiaza relatiile critice de afaceri si indeplineste functiile de
management. Punctele forte si limitele intreprinzatorului afecteaza
,profund si direct intreprinderea.

Previziunea pentru demararea unei noi afaceri asigurd raspunsuri
cuprinzdtoare si gandite, cu mare atentie, la urmdtoarele cinci intrebari:
1) Ce produs sau serviciu va oferi afacerea ?

2) Ce piatd va fi servita?

3) Cum se va edifica afacerea?

4) Cum va fi exploatata afacerea?

5) Cum va fi finantata afacerea?’

2.2. Modul de edificare a afacerii

Un intreprinzétor poate intra intr-o afacere recurgénd la una din cele
trei strategii disponibile: cumpararea unei afaceri existente, demararea
unei afaceri si contractarea unei franchise.

Intreprinzatorul poate investi in achizitia unei firme existente pentru o
afacere si o piata alese. Aceasta strategie permite intrarea rapida in
afacere si pe piata ; personalul capacitétile, furnizorii si reteaua de
distributie sunt asigurate imediat ce s-a semnat contractul de
cumpdrare. 0 firma cu o evidentd si 0 imagine a consumatorului solida
prezinta avantajul care in mod normal reclama ani pentru realizare.
Totusi firmele disponibile la vanzare pot prezenta, uneori, probleme
majore ascunse. Intreprinzatorii trebuie in acest caz sa lucreze cu ceea ce
au cumpdrat nu pot dezvolta toate aspectele afacerii exact cum ar fi
preferat. 0 achizitie buna reclamd alegere atenta a unei firme, o
evaluare atentd a punctelor tari si slabe ale acesteia si obtinerea unui
pret corect al afacerii.

Tn cazul demarérii unei noi afaceri intreprinzétorul creeaz o afacere de
la zero. El are libertatea de a defini si de a construi afacerea in cea mai
mare masurd potrivit preferintei. Totusi in acest caz timpul, efortul,
solicitdrile si riscurile sunt de regula ridicate.

Tn cazul contractrii unei franchise - intreprinzatorul ofera un produs sau
un serviciu sub un contract legal cu proprietarul franchisei. Proprietarul
franchisei ofera elementele distincte ale afacerii (numele imaginea,
insemnele, facilitdtile, designul si patentele), un sistem de operare
rodat si alte servicii. Pentru a obtine franchisa intreprinzatorul plateste
a taxd initiald iar apoi o ratd procentuald (royalty) la cifra de afaceri,
intreprinzdtorul opereazd in limitele drepturilor i restrictiilor
contractului. Franchisele se bucura de larga popularitate pentru ca sunt
mai putin riscante comparativ cu demararea de la zero sau achizitia.

2.3. Modul de operare a afacerii

Raspunsul intreprinzdtorului la aceasta problema presupune
conceperea si realizarea activitatilor prin care se realizeaza functiunile
organizationale cum ar fi: productia, marketingul, personalul si
cercetarea-dezvoltarea. Tn privinta productiei, de exemply,
intreprinzatorul ~stabileste furnizorii si proiecteazd incintele
capacitétilor de productie. In domeniul marketingului, antreprenorul
planificd modul de distributie a produsului citre firmele comerciale si
modul de promovare a produsului. Planificarea productiei implica de
asemenea exercitarea celorlalte functii ale managementului
(organizarea si controlul).

2.4, Modul de finantare a afacerii

Finantarea cu succes a unei noi afaceri impune planificarea financiara
care presupune trei etape:

(1) estimarea veniturilor i cheltuielilor previzionate ale afacerii

(2) estimarea investitiilor initiale;

(3) identificarea surselor de finantare.

In acordarea unui prezumtiv investitor sansele intreprinzitorului
sporesc prin prezentarea unui plan de afaceri ca documentatie.
Continutul planului de afaceri asigura raspunsurile la cele cinci intrebari
la care s-au facut referirile de mai sus.

3. Diferenta dintre intreprinzatori si manageri

Pionii de baza a etapei de tranzitie spre economia de piatd, cat si cei
specifici economiei de piata fi reprezinta: intreprinzatorul particular si
managerul.

INTREPRINZATORII PARTICULARI

- Legislatia in domeniu defineste intreprinzatorul ca fiind persoana
fizicd autorizatd sau persoana juridicd ce in mod individual sau in
asociere organizeazd o societate comerciald in vederea desfasurarii
unor acte sau fapte de comert.

- au ca tintd dezvoltarea unor afaceri, in general cu un capital redus, dar
avand cateva idei mobilizatoare.

- isi incep sau isi dezvolta afacerea prin intocmirea unui plan de afaceri,
incercand sa-si diminueze riscurile de insucces.

- intreprinzatorul este si propriul manager, dar poate delega dreptul de
a lua decizii unui manager general intr-o anumitd afacere.

MANAGERII

- se remarcd prin exercitarea atributelor de conducere in virtutea
obiectivelor stabilite, a competentelor si a responsabilitatilor ce revin
functiei pe care o ocupa.

- au cunostinte de management, cunostinte tehnice, profesionale,
talent etc.

- iau decizi, valorifica decizii, au capacitatea de a prezenta ideea si de a
purta discutii pe marginea ei.

- au anumite roluri in organizatie:

« rolul de intreprinzator.

« distribuitor de resurse.

« reprezentant al grupului.

- agent de legatura si raspandire a informatiilor.

« supraveghere, monitorizare.

«negociator si purtdtor de cuvant.

« rol in dezvoltarea conflictelor din activitaea grupului.

4. Mediul de afaceri:

- este tot ceea ce este exterior unei organizatii i influenteaza stabilirea
obiectivelor oragnizatiei, procesul decizional, dar si intreaga activitate
economicd a acesteia.

- analiza mediului este esentiala in formularea strategiei dar si a
tacticilor pe termen scurt.

- contine elemente favorabile numite oportunitati sau ocazii, dar
prezintd si amenintari.

Produsul sau serviciul si piata
Pornind de la primele doua intrebdri formulate in etapa de previziune
(1. Ce produs sau serviciu va oferi afacerea ? 2. Ce piatd va fi servita? ),
acestea se abordeazd impreund pentru ca raspunsul la una presupune
luarea in consideratie a celeilalte.

Procedand astfel se va evita o gregeala clasicd a multor intreprinzétori
care vin cu produse noi. Ei presupun ca un produs bun se vinde automat
delasine si cd o piatd care asteaptd produsul existd.

Pentru a raspunde corect la cele doud intrebari este necesard o analiza
a pietii fiecarei afaceri pentru a evalua patru factori:

- mdrimea pietei prin evaluarea tendintei vnzarilor in trecut i in viitor,
stadiile ciclului viefii si produsului sau serviciului si ratele de
supravietuire a firmelor;

« concurenta prin stabilirea bazelor concurentei (pret, calitate, imagine,
service clienti) si a punctelor forte si punctelor slabe ale competitorilor;
« clienti - prin evaluarea veniturilor medii;

- ponderea pe piatd - prin determinarea ponderii pe piata pe care o
noua afacere o poate obtine in mod rezonabil.

Pentru a rdspunde corect la aceste intrebari este esential un sondaj de
piatd, cu cheltuielile inerente chiar numai pentru a face cunoscut noul
produs sau serviciu. Indiferent dacd este vorba de produs nou sau
existent, intreprinztorul trebuie sa aleagd o afacere care are o platd
sanatoasd, este fezabila sub aspect financiar si este in concordantd cu
propriile obiective i abilitati.

Indiferent de mediul economic in care o firma isi desfésoara afacerile:
economie capitalistd, socialista sau in tranzitie, pentru o buna gestiune
si expansiune viitoare a activitatii, sistemul de conducere trebuie sa fie
bine pus la punct.



