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Mici idei de afaceri

Introducere

Atunci cand vine vorba de inceperea unei noi afaceri cu siguranta este o
provocare sa gasesti ideea dar cel mai dificil este sa treci de la idee la
realitate/practicd. Acesta este motivul pentru care am ales sd prezentam cateva
idei de afaceri.

in experienta noastrd la EDUROM, am intalnit antreprenori de succes.
Noi insine suntem antreprenori si conducem o firma care isi desfasoara activitatea
pe o piata consideratd de multi frumoasa si dificila in acelasi timp. Cu siguranta
cele mai bune lectii de management si dezvoltare a afacerii le-am primit de la
clientii nostri. Ne vom permite in continuare sa incercam imposibilul: sa
sintetizam Tn trei lectii, discutiile purtate pe parcursul a peste 3 ani de zile cu
clientii nostri.

Poate cea mai importantd lectie pe care am primit-o si pe care am
urmat-o cu incdpatanare a fost cea legatd de investitii. Asta pentru ca un client
ne-a spus la un moment dat ca intr-o economie atat de dinamica cum este cea
din Romania, firmele care nu investesc vor muri.

Cea de-a doua lectie importantd am primit-o de la un antreprenor care
fusese si sportiv de performanta, lucru care explica poate, de ce multi sportivi au
reusit sa facd performanta si in afaceri. Acesta ne-a spus ca nu are rost sa Tti
irosesti energia cautand vinovati pentru esecul tau, pentru ca de cele mai multe
ori vinovatul esti chiar tu.

A treia lectie, dupd peste 3 ani de zile de antreprenoriat este ca
important este sa treci la actiune, ghidat de principii, pentru ca niciodata nu stii
ce oportunitati se ivesc. Asadar, determinarea si hotararea cu care faci lucrurile
este esentiala.

Suntem convingi ca persoanele care vor citi acest ghid vor fi inspirate de
ideile si exemplele expuse, iar cele suficient de determinate si pregatite, vor fi

capabile sa puna in aplicare una din aceste idei sau o alta similara.
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1. Pensiune agroturistica/ Minihotel

Scurta descriere a modelului de afacere

Pensiunea agroturistica este o afacere de dimensiuni mici in turism.
Pentru a reusi diferentierea fatd de hotelurile mari sau lanturile hoteliere, este
nevoie de o abordare diferita. Clientii se asteapta de obicei de la micile afaceri in
servicii la o abordare mai personalizata. In acelasi timp existd si posibilitatea de a
construi pensiunea intr-o zond greu accesibild marilor hoteluri (implicit si
turistilor), dar cu un peisaj deosebit. Tendinta in aceastd industrie este ca turistii
sa devina din ce in ce mai atenti la calitatea serviciilor pe care le primesc si la
modul in care sunt tratati de catre personalul de contact.

in ceea ce priveste clientii, sunt demne de luat in seam& dou& categorii :
persoanele fizice si persoanele juridice. In ultima perioadd are loc o crestere
accentuatd a serviciilor de mic turism pentru firme. Acestea organizeaza pentru
angajati training in astfel de locatii, iar mai nou chiar si sedintele mai importante
au loc tot in medii diferite faté de locul de muncd, mai informale. Persoanele
juridice sunt clienti mai bine informati si mai pretentiosi, motiv pentru care
furnizorii de servicii de turism care li se adreseaza trebuie sa fie extrem de atenti
la calitatea pe care o ofera.

Concluzionam prin a spune ca elementele cheie in aceastd afacere sunt:
locatia (peisaj, accesibilitate, posibilitdti de petrecere a timpului), serviciile oferite

clientilor, personalul de contact.

PU NCTE TARI PUI CTE SLABE
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O astfel de afacere are bariere
de intrare destul de ridicate.
Este o afacere la care accesul
potentialilor  concurenti  este
destul de dificil.

Este nevoie de o investitie mare
pentru un antreprenor aflat la
fnceputul activitatii, este posibil
ca in multe cazuri sa fie dificil de

accesat resursele necesare.

OP( RTUNITATI

FTEMERI

In Romania existd o mare nevoie
de locuri de cazare in anumite
zone ale tarii (ex: Valea
Prahovei) si la un anumit
standard de calitate (minim 3
stele/margarete). Aceasta se
vede dacd facem comparatie
intre pretul unui Revelion in
Romania comparativ cu Austria.
in momentul de fatd este
posibild obtinerea de finantare
prin intermediul  programului
SAPARD.

Construirea unei pensiuni intr-o
zonad cu potential mic poate duce
la un grad de ocupare mic si o
recuperare greoaie a investitiei,
sau chiar faliment atunci cand
nu pot fi sustinute nici macar
costurile.

Atdt in regiunile cu puternic
potential turistic cat si in cele
ceva mai putin cdutate exista
riscul de nu putea fi gasit
personal calificat. In turism
calitatea serviciilor si a
interactiunii cu personalul este
determinanta pentru perceptia

clientilor asupra calitatii.

2. Comert traditional de mici dimensiuni
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Scurta descriere a modelului de afacere

in Roménia anului 2005, comertul modern prinde contur. Ne referim aici
la marile lanturi de supermarketuri si hypermarketuri care se dezvoltd pe zi ce
trece. Aceste afaceri isi construiesc punctele unice pe piata in jurul a douad
strategii, si anume: pret si locatie. Pretul trebuie sa fie cat mai mic, iar locatia
cat mai mare si accesibild (parcare, proximitate, drumuri de acces). In aceste
conditii comertul modern este o afacere care presupune investitii foarte mari, care
au devenit inaccesibile micilor antreprenori. Acestia ar trebui s@ abordeze nisele
de piata. Si din fericire, aceste nise existd in Romania, deseori sunt neocupate, iar
experienta din Occident ne incurajeazad sa avem incredere cd pot deveni afaceri
de succes.

O nisa de piata, care poate fi abordata in comert, este a produselor
traditionale si proaspete (lapte, paine, prajituri, fructe sau carne), iar afacerile
sunt magazine cu produse ale brutariilor, carmangerii, cofetarii etc. Frecventa de
cumparare a acestor produse este ridicata, aproape zilnica, in timp ce vizitele la
supermarketuri sunt preponderent saptamaénale. Acest lucru inseamnd ca este
importanta prezenta in apropiere de casda a magazinelor specializate si
traditionale.

Un magazin specializat poate sa@ ocupe o suprafata mica de expunere (16
m? - 25 m?), poate fi amplasat in cartier si poate avea un program de lucru
restrans, in functie de ceea ce vinde. Spre exemplu, un magazin specializat in
vanzarea de produse alimentare proaspete (péaine, lapte sau carne) poate avea un
program 07:00 - 10:00 cu 14:30 - 19:30, acest lucru ajutdnd la mentinerea
costurilor cu personalul la un nivel redus. Intervalele orare se stabilesc si in
functie de traficul si tipurile de clienti cdrora magazinul se adreseaza. Daca este
amplasat intr-un cartier cu oameni in varsta magazinul va fi deschis preponderent
dimineata (atunci cand batrénii fac cumparaturile), in schimb daca este un
magazin care se adreseaza studentilor, acesta va fi deschis cu preponderenta

seara (momentul in care cei tineri fac cumparaturile).

PU NCTE TARI PUI CTE SLABE
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Prin apropierea fatd de clienti
comerciantul fisi poate fideliza
clientul.

Este o afacere care poate fi usor
gestionata, cu costuri minime.
Spatiile pot fi inchiriate, stocurile
pot fi sustinute printr-o politica
de achizitii prin creditare de la

furnizor.

Fiind produse proaspete, sunt
perisabile, iar comerciantii pot
suferi pierderi insemnate, daca

nu au o politica de stocuri clara.

OP( RTUNITATI

TEMERI

Nevoia de produse alimentare de
baza, de calitate, va creste
odatd cu cresterea nivelului de
trai. Oamenii nu mai sunt dispusi
sa manance orice, doar din
cauzd ca este ieftin. Acest lucru
creeazd pe piatd loc pentru
produse de calitate, traditionale.
Afacerea se poate extinde in
amonte, prin inceperea
productiei de casa.

Orientarea la nivel mondial spre
produse bio. Exista asemenea
afaceri in tarile membre UE.
Investitie realizata cu bun gust,
cu elemente traditionale poate
crea o imagine unicd pe piat3. In
acest moment comerciantii din
cartiere sunt generalisti si nu se

ocupa de imagine.

Costurile cu chiriile in zonele cu
vad comercial bun vor creste
foarte mult. Acest lucru poate
fnsemna pentru cei care
inchiriaza spatiile, preturi mari la
vanzare. De aceea este bine ca
pasul doi dupa inchiriere sa fie
achizitia spatiului.

Preturi ridicate ale producatorilor
pentru comerciantii care
cumpara cantitati mici.

Afacerea este sensibila la
comportamentul de consum in
functie de perioadele din an, in
primul rand la comportamentul
de consum in perioada posturilor

crestine.

3. Gradinita privata
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Scurta descriere a modelului de afacere

Cresterea eficientei personalului din Romania inseamna timp investit de
catre angajatul roman in pregatire, in a deveni mai competent. Acest lucru
fnseamna in prezent mai putin timp investit in familie. Oamenii sunt din ce in ce
mai ocupati. In acelasi timp fiecare doreste s& ofere maximum familiei. Au crescut
exigentele referitoare la pregatirea copiilor odata cu accesul la informatii.
Oamenii sunt din ce in ce mai dispusi sa plateascd pentru un serviciu de educatie
de calitate, in care copilului sa i se urmdreasca evolutia, sd fie testat si sa fie
tratat individual. Acestea sunt premisele din plan social care creeazd in plan
economic premisele dezvoltarii sectorului de gradinite private.

Serviciile de bazd oferite prin intermediul unei gradinite private sunt
educatia, servirea mesei, pauza de somn si transportul copiilor la si de la
domiciliu. Fiind vorba de copii, parintii sunt preocupati in primul rand de conditiile
de igiena si calitatea produselor alimentare servite copiilor. De aceea o mare
parte din investitia pentru o gradinitd privatd trebuie concentratd in amenajarea
gradinitei si in utilarea acesteia. Nu este suficient insa sa existe conditiile, daca nu
existd educatori bine pregatiti care sa aplice o metodologie moderna. O parte din
investitii trebuie sa fie orientate spre achizitia de jocuri, carti, etc. De asemenea
colaborarea cu un psiholog care sa-i testeze pe copii este o investitie care trebuie
luata in calcul.

Pentru a avea succes trebuie implementate si strategia de promovare si
pret. Acestea se stabilesc in functie de ceea ce putem oferi initial. Dacd oferim
conditii de exceptie ne vom adresa clasei de top (manageri, experti contabili,
ingineri IT, ingineri, medici, profesori etc.) sau unui cartier de top. Daca investitia
nu ne permite oferirea unor servicii de top, va trebui sa ne adresam unui segment
pe masura. Acest lucru nu inseamna ca trebui sa facem rabat la calitate, ci poate
fnsemna mai putine servicii incluse (spre exemplu, in cazul in care nu dispunem
de resurse pentru a achizitiona o masind, nu vom oferi serviciul de transport la

domiciliu al copiilor). In implementarea unei politici de pret nu trebuie uitat c& un
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pret prea mic al serviciilor poate crea impresia unui serviciu de slaba calitate. De

asemenea, un pret prea ridicat trebuie sa corespunda unui serviciu de calitate.

PU NCTE TARI

PU| CTE SLABE

. Se adreseaza unei nevoi foarte

mari a populatiei tinere, mai

bine remuneratd, deschisa spre
nou si dispusa sa plateasca.

e Fiind o afacere in domeniul

serviciilor, nivelul cheltuielilor

fixe este scazut.

Investitia cea mai mare capitalul

uman este inimitabila, ceea ce

fnseamnd c3a, cu oameni bine

pregatiti, se poate face fatd unei
bine  “dotate”

concurente mai

financiar.

Afacerea nu poate fi implementatd de
oricine - este nevoie de pregatire

pedagogica.

OP( RTUNITATI TEMERI
e Programele de pregdtire a | Asa cum este si normal
formatorilor devin accesibile. reglementarile legale pentru

Intrarea in UE schimba mentalitatea
oamenilor. Acestia devin congstienti
ca educatia este foarte importanta, si
mai interesati sa investeasca intr-o
educatie de calitate pentru proprii

copii.

deschidere unei astel de afaceri sunt
stricte si vor deveni si mai stricte pe

termen mediu.
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4. Club pentru scolari

Scurta descriere a modelului de afacere

Afacerea consta intr-un club unde copii scolari isi petrec timpul liber dupa

terminarea orelor. Aceasta afacere are cateva puncte in comun cu gradinita

privatd. Copiii beneficiaza de cateva servicii: petrecerea timpului liber cu diverse

jocuri si activitati interactive, realizarea temelor pentru acasa impreund cu

personal calificat, meditatii la acele materii la care au lacune, companie atunci

cand parintii sunt ocupati. Aceasta afacere céastigd din ce in ce mai mult teren,

pentru ca parintii sunt din ce in ce mai ocupati. Un alt factor care contribuie la

cresterea potentialului acestei piete este gradul de informare mult mai ridicat al

parintilor. Acestia constientizeaza ca educatia de calitate pentru un copil este una

din cele mai bune investitii pe care le pot face.

Desi este vorba de educatie informald, este nevoie sa existe un program

de activitati bine stabilit. Aceasta este o afacere construita pe incredere.

PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

Afacerea nu presupune investitii
initiale foarte ridicate si nici nu are

nivelul costurilor fixe foarte ridicat

In Romania exista putin personal cu
experientd in acest gen de activitate.
Va fi greu pentru antreprenor sa
gdseasca personal cu calificarea
necesarda pentru functiile din firma

sa.

OP( RTUNITATI

TEMERI

Numarul parintilor cu putin timp liber

va fi In crestere accentuata Iin

urmatoarea perioada, datorita

Fiind o afacere in care decizia se ia
pe baza de incredere, la inceput este

foarte dificil de castigat clientii

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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accentului care va fi pus pe
productivitate ridicatd in firmele in

care lucreaza.

5. Firma de catering

Scurta descriere a modelului de afacere

Masa angajatului este un factor de motivatie de igiena de care din ce in
ce mai multe companii se preocupa. Concluzia am tras-o dupa ce am observat ca
multe companii private prevad pentru angajati sali de mese spatioase, curate si
foarte bine utilate. Ce le lipseste acestor sdli de mese? Evident o mancare
gustoasa si servitd la timp.

Ce este necesar pentru a demara o astfel de afacere? in primul rand
avem nevoie de o bucatarie utilata, igienizata si care sa ofere oricui ar veni in
vizitd increderea c& méancarea care se giteste este sén&toasd. in al doilea rand
avem nevoie de un bucatar priceput si de furnizori de materii prime proaspete. Nu
trebuie sd uitam de: masind de transport, birou cu linie telefonica pentru
preluatrea potentialilor clienti, personalul angajat pentru a face transport si
achizitii, etc..

Si in aceastd afacere, ca in multe altele exista un element cheie care
poate garanta succesul si anume promovarea si vanzarile. Care sunt lucrurile pe

care trebui sa le facem in ariile marketing si vanzari:

® Realizarea unui pliant de prezentare in care sa fie descrise facilitatile
pe care le detinem si diferite exemple de meniu din care clientul
poate alege — in acest pliant trebuie inserate fotografii cu facilitatile
detinute in bucdtdrie si cateva cuvinte despre experienta

bucatarului;

11
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e Desemnarea unei persoane care sa se ocupe de vanzari si instruirea

acesteia pentru a realiza vanzari active - sa sune la clienti persoane

juridice, sa faca vizite acestora, sa intocmeasca oferte personalizate

etc.;

e Transmiterea cu regularitate la un numar de firme a unei scrisori sau

a unui e-mail de prezentare in care sa-i informdam cu privire la oferta

- trebuie sd facem acest lucru deoarece sunt firme care cumpara

ocazional servicii de catering in momentul in care organizeaza un

eveniment si de aceea

regularitate;

trebuie sa ne facem auzit numele cu

PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

Serviciul se adreseaza unei nevoi
de bazd a oamenilor, existenta
pe piata;

Este o afacere care poate fi
demarata cu un singur client

mare;

Este o afacere

in care investitia

initiald Tn mijloace fixe este ridicata;

OP( RTUNITATI

TEMERI

Afacerea se poate extinde intr-o
afacere de tip “mancare pentru
acasd” sau prin crearea unui
restaurant, pentru a amortiza
investitia cu bucataria;

Lucrul cu clienti mari persoane
nseamna o

juridice  poate

profitabilitate ridicata Si

posibilitatea de a planifica

o calitate slaba a materiilor

prime, influenteazd calitatea
produselor si imaginea clientului
despre firma;

nu exista foarte multi furnizori
specializati
HORECA (Holeluri, Restaurante,

CAfenele) de mici

pentru segmentul

dimensiuni,

ceea ce ingreuneaza achizitiile si

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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cheltuielile;
Pentru clientii mari, care detin
bucatarii utilate putem oferi doar

serviciile (retete, achizitie produse si
bucatari), ceea ce implica costuri mai

scazute;

poate crea inconstantd in
calitatea produselor finale;

e Lucrul cu clienti persoane

juridice prezinta riscul Tncasarii

cu Intarziere a contravalorii

serviciilor;

Se lucreazd cu produse perisabile,
care presupun instalatii de transport
si depozitare speciale si care se pot

deteriora sau pot expira usor,

provocand pierderi mari;

6. Comert electronic cu cadouri

Scurta descriere a modelului de afacere

Afacerea de vanzare prin intermediul internetului a cadourilor este una
cu un potential ridicat. S& vedem de ce comertul cu cadouri are o mai mare
potrivire pentru a fi facut prin acest nou mediu, cel electronic. In primul rand
cadourile sunt cumparaturi ce trebuie facute la o data fixa, nu pot fi amanate.
Deci, dacd nu sunt in localitate si trebuie sa fac cuiva un cadou, trebuie sa pot
cumpara de la distanta. Bineinteles ca este cum nu se poate mai convenabil sa
vizitez o pagina de internet si sa cumpar de acolo cadoul pe care doresc sa il ofer.
Comertul electronic asigurd in majoritatea situatiilor si livrarea marfii la o adresa
mentionata de cumparator. Si de aceastda data este cum nu se poate mai bine
pentru cel ce doreste sa ofere un cadou si nu este in aceeasi localitate cu
sarbatoritul in acea perioada.

Afacerea de comert electronic se adreseaza unei anumite categorii de
clienti. Cei care au educatia necesara pentru a folosi internetul si au si acces facil

la acest canal de comunicare. De multe ori, cei care cumpara cadouri pe internet
13
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sunt persoane foarte ocupate, care datoritd efortului investit in carierd au si

venituri mult peste medie. O altd piatd in crestere pentru comertul electronic cu

cadouri este formata din romanii plecati la munca in strainatate, care nu pot fi

alaturi de cei dragi in momentele festive.

O provocare in aceastd afacere este promovarea ei, astfel incat numarul

de clienti care acceseaza pagina de internet sa fie cat mai ridicat. Pe langa

atragerea unui numar mare de vizitatori, acestia trebuie convinsi sa cumpere, iar

odatd ce au cumparat trebuie convinsi sa revina.

PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

e Daca antreprenorul negociaza

bine poate obtine credit
comercial de la furnizorii lui de
cadouri.

e Antreprenorul trebuie sa aiba un
nivel de pregatire peste medie,
pentru ca este o afacere din noul
val.

e Afacerea nu necesitd investitii

initiale mari.

. Afacerea nu are costuri fixe mari

. Putine persoane au acces la
internet in Romania si foarte
putine au posibilitatea de a plati
electronic.

. Dacd nu are o campanie bine
pusd la punct de promovare,
afacerea genereazd prea putine
venituri pentru a fi interesanta.

. Este o afacere care poate avea
piata doar in orasele foarte mari
din Romania.

Este o afacere care are varfuri mari

de vanzari in anumite perioade ale

anului, cand este posibil ca firma sa
nu poata onora toate cererile (mai

ales la inceputul activitatii).

OP( RTUNITATI

FTEMERI

e Piata comertului electronic este

in continua crestere in Romania

e Sistemul de plati electronice in

Romania este slab dezvoltat si

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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pe toate segmentele.

e Se poate diversifica afacerea
pentru a comercializa si alte
bunuri

Se poate dezvolta un centru de profit

in cadrul afacerii pentru a castiga

spatii
internet

bani prin vanzarea de

publicitare 1n pagina de

proprie sau a firmelor partenere.

poate crea neplaceri atat
clientului cat si firmei care vinde.

e Incd nu sunt pe deplin clarificate
normele juridice de functionare a
firmelor ce au ca profil de
activitate comertul electronic.

Pe pietele mature castiga din ce in ce

mai multi adepti curentul care vede

in comertul electronic o modalitate

depersonalizata de a face
cumparaturi. Este posibil ca acest
curand

curent s3a castige in

sustinatori si in Romania.

7. Comert electronic cu produse de artizanat

Scurta descriere a modelului de afacere

Afacerea presupune vanzarea de obiecte de artizanat cu specific
romanesc prin intermediul unei pagini de internet. Pentru ca este vorba de
obiecte de dimensiuni relativ mici si usoare ca greutate dar cu preturi destul de
mari este rentabil ca transportul sa fie realizat prin intermediul firmelor de
curierat, care opereaza la nivel european sau chiar global. Aceasta, combinatad cu
promovarea prin internet face ca din punct de vedere geografic piata acestei
afaceri sa fie practic nelimitata. Clientii vor fi romanii din diaspora, cetdtenii
straini interesati si atrasi de artizanatul roméanesc si cetdtenii romani. O alta
categorie de clienti care nu trebuie neglijata este cea care are legaturi cu partea
de protocol: ambasade romane in strainatate, sau institutiile statului roman care
doresc sa ofere amintiri delegatiilor straine venite la noi in tara. Este posibil ca
anumite sarbdtori sa genereze varfuri de vanzari: sarbatorile cu semnificatie

istorica sau religioasa.
15
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PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

. Afacerea nu presupune investitii
initiale mari.
. Se

pentru inceput percepandu-se un

poate lucra la comanda
avans si astfel riscurile financiare

sa fie reduse la minim.

e Mai ales in activitatea de inceput
este posibil ca veniturile sd fie
mici datoritd unui numar mic de
clienti care comanda ocazional.
Va fi deci nevoie de o politica
coerenta de promovare a paginii
de internet astfel incat afacerea
sa poata aduce  venituri
satisfacatoare.

e Aceasta afacere poate fi realizata
de catre o persoana care are fie

cunostinte, fie experienta de

lucru in domeniul comertului
electronic.
OP( RTUNITI‘-'\]'I FTEMERI
Afacerea poate beneficia de fonduri | ¢  Existda riscul ca megsterii care
nerambursabile pentru ca furnizeaza produsele de
promoveaza cultura traditionalad artizanat sa nu poatd respecta
roméaneasca la nivel european si termenele limitad pe care si le
mondial. asuma si astfel sa survina

probleme in onorarea comenzilor
catre clientii finali.
fn Romaénia incé nu este pus la punct
sistemul de plati electronice ceea ce
ar putea face ca intregul sistem de
servire al clientilor sa se miste mai

greu decét se agteapta acestia.

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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8. Firma de curatenie

Scurta descriere a modelului de afacere

O firmd de curdtenie se adreseaza la doua mari categorii de clienti:
persoane fizice si persoane juridice. Activitatea unei astfel de firme este de obicei
compusa din: activitati de curdtenie de intretinere si activitati de curatenie
generald. De cele mai multe ori astfel de firme lucreaza cu echipe de curatenie
alocate pe clienti. Trebuie acordata o atentie deosebitd selectiei angajatilor dar si
contractului de munca al acestora, pentru cd nu de putine ori ei vor avea acces la
valori financiare sau informationale. Este nevoie sa fie facute investitii in utilaje
speciale de curatenie daca se doreste lucrul cu clienti mari (fabrici, magazine de
mari dimensiuni).

Poate fi vorba de curdtenia birourilor sau a caselor, dar si de interventii
ceva mai dificile cum ar fi curatarea exterioara a cladirilor(unde se apeleaza de
obicei la alpinism utilitar) sau curatenia in sectiile unor fabrici unde este posibil sa
fie nevoie de proiecte speciale de igienizare.

in ceea ce priveste piata de curatenie pentru persoane fizice aceasta are

doua varfuri: in perioada sarbatorilor de iarna si in perioada sarbatorilor de Pasti.

PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

Afacerea nu necesitd investitii
mari pentru inceput.

Afacerea poate incheia contracte
de tip abonament ceea ce i
poate aduce venituri sigure si
constante odatd ce contractele

au fost semnate.

Costurile fixe ale afacerii pot
deveni repede ridicate mai ales
datoritd costurilor cu salariile
personalului.

Se pare ca pretul este un criteriu
de decizie cu importantd ridicata
fn achizitia acestui serviciu, ceea
ce ar putea face ca rata
profitului intr-o astfel de afacere

sa fie destul de scazuta.

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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OP( RTUNITATI

TEMERI

Piata de curdtenie este In
crestere atdt in  segmentul
persoanelor fizice cat si in cel al

persoanelor juridice.

Personalul fimelor de curatenie
are acces fie in casele clientilor,
fie in locuri in care firmele detin

informatii confidentiale. Lipsa de

corectitudine a angajatilor poate
afecta iremediabil imaginea

firmei.

Caz practic:

Trei buni prieteni si fosti colegi de facultate s-au hotdrat sa puna bazele
unei firme de curatenie in orasul Cluj-Napoca. Aceasta se intdmpla in anul 2002 la
2 ani dupa ce acestia finalizasera Facultatea de Economie din acelasi oras. Firma
Office Clean a pornit ca o firma specializatd in curdtenia pentru birourile firmelor,
pentru cd la acea vreme foarte putine persoane fizice apelau la o firmd de
curatenie. Pe atunci chiar si pentru curatenia generala persoanele fizice preferau
sa apeleze in cel mai bun caz la o menajerd, daca nu optau pentru a-si face
singure curatenie. Au preferat sd inceapa cu birouri, pentru cd nici nu au avut
banii necesari pentru a investi in utilaje care sd le permitd sa aiba clienti de tipul
supermarketurilor sau a firmelor din industrie, care dispun de mari suprafete ce
trebuie intretinute. Cu toate ca nu si-au propus sa abordeze aceastd piata, au
reusit sa inchie un contract cu un mare lant de magazine ce urma sa isi deschida
un punct de lucru in Cluj. Contractul a fost doar pentru curdtenia de dupa
constructori, pentru cd acea firma obisnuia sd@ angajeze propriul personal de
intretinere a curateniei. S-au bucurat pentru acest contract pentru ca le-a dat un
important suflu financiar, chiar la inceputul activitatii cand aveau atat de multa
nevoie de el.

Astazi ei recunosc cd la inceput au mizat mult pe fostii lor colegi de
facultate atunci cand au inceput sa caute clienti. Acestia lucrau ca economisti in

diverse departamente ale unor firme importante din Cluj. Putini au reusit sa fi

18
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recomande sefilor lor, dar cele cateva contracte de inceput au fost suficiente
pentru a porni firma intr-o directie buna.

Astazi mai sunt doar doi asociati din cei trei initiali. Unul dintre ei a ales
sa vanda celorlalti doi pentru ca a emigrat in Marea Britanie, impreuna cu sotia sa
care a obtinut acolo un post foarte bun. Firma are deja peste 30 de angajati
permanenti. Unii dintre ei sunt alocati pe toatd durata zilei de munca unor clienti
care au contracte de intretinere zilnica. Pe langa acestia exista si trei echipe
mobile formate din cate patru persoane, care se ocupa de diverse interventii in
functie de contractele existente (in special curateniile saptamanale si lunare care
au o complexitate mai ridicatd). Fiecare din aceste trei echipe are propriul set de
dotari cu care isi realizeaza activitatea: autoutilitara de mici dimensiuni,
aspiratoare profesionale, alte echipamente.

S-au dezvoltat pentru cd au ales ca cea mai mare parte a profitului sa o
reinvesteasca an de an. Pe langa aceastd sursa proprie de finantare au ales sa
facd si un credit prin care sa isi cumpere un sediu. Au apelat si la fonduri
europene si au reusit sa castige un proiect care avea si o importanta componenta
nerambursabild. Afirma deschis ca succesul lor se datoreaza orientarii continue

spre investitii pe care au avut-o.

9. Birou de creatie

Scurta descriere a modelului de afacere

Aceasta afacere este una de inalta calificare si specializare. De cele mai
multe ori presupune ca antreprenorul sa fie in centrul afacerii sale. Biroul de
creatie poate fi in unul din domeniile: creatie vestimentara, creatie fotografica,

design publicitar, etc.

19
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PU NCTE TARI

PUl CTE SLABE

Afacerea este una cu valoare
adaugata mare. Costurile fixe ale
afacerii au un nivel scazut.

Initial

investitii ridicate, in timp este

afacerea nu necesitad

insd nevoie de orientarea
fondurilor catre echipamente IT
si software cat mai performante.
Datorita =~ dimensiunilor  mici
afacerea poate fi foarte flexibila

si adaptabila la nevoile clientilor.

Afacerea este dependentd de o
singurd persoand sau un numar
redus de persoane. Imboln&virea
antreprenorului, spre exemplu,
poate genera dezechilibre grave
afacerii.

Afacerea poate deservi un numar
relativ restréns de clienti, ceea
ce o face wvulnerabild n
momentul in care unul din clienti

renunta la contract.

OP( RTUNITATI

TEMERI

Din ce in ce mai multe companii
din domeniul serviciilor
externalizeazd o parte din
servicii catre “free - lancer”(liberi
profesionisti)

Si companiile de mici dimensiuni
incep sa fie preocupate de
imaginea lor si sunt dispuse sa
investeasca in aceasta. Cel mai
probabil ele se vor orienta catre
parteneriate cu firme de mici

dimensiuni din domeniul cretiei.

De cele mai multe ori cei care se
ocupd de astfel de afaceri au
putind pregatire Tn domeniul
administrarii afacerilor si se pot
angrena in contracte
dezavantajoase de externalizare
cu marii jucatori de pe piata de
creatie (fie ea publicitard,
vestimentard sau de alta

natura).

Caz practic:

Domnisoara Ramona Barsan a terminat anul acesta Facultatea de Arte

mod clar ca are talent atat in design publicitar cat si in design vestimentar.

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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lucrat timp de un an in departamentul de creatie al unei mici agentii de
publicitate, apoi a realizat ca nu i se potriveste rolul de angajat si a decis sa faca
o firma proprie in care ea sa fie singurul angajat. La Tnceputul anului patru de
facultate a reusit sa puna in practica aceasta dorinta. La inceput lucrurile au mers
ceva mai greu lucrand de cele mai multe ori ocazional pentru a crea imaginea
unor companii de dimensiuni mici care doreau totusi sa investeasca in imagine.
Ulterior insa a aparut un contract important care se deruleaza si in prezent: o
casd de moda pentru tineri i-a solicitat sa se ocupe de design-ul pentru
imprimeurile si broderiile sale. Un al doilea contract s-a adaugat ulterior, o
colaborare pe baza de proiecte cu o firma de web design. Aceste doud contracte
asigura functionarea firmei in mod continuu pentru ca sustin costurile si permit si
obtinerea unui mic profit. Contractele ocazionale care apar asigura profiturile

pentru dezvoltarea afacerii.

10. Organizare de evenimente pentru persoane fizice
Scurta descriere a modelului de afacere

Evenimentele organizate de catre persoanele fizice care ar putea fi
preluate si oferite sub forma unor servicii sunt nuntile, cumetriile, aniversarile
zilelor de nastere, aniversarile absolvirii liceului sau facultatii etc.

in prezent organizarea acestor evenimente cade in sarcina unei persoane
sau a unui grup de persoane fara experienta necesara in a organiza si deseori fara
timpul necesar pentru a umbla dupa oferte, diferite cumparaturi, invitati etc. Mai
mult de atat, costurile pe care le implicd aceste evenimente sunt deseori
exorbitante datoritd lipsei de experintd a organizatorilor in a negocia. Acestea si
multe altele sunt doar cateva motivatii puternice pentru a incepe o astfel de
afacere.

in ce ar consta oferta de servicii de acest fel? Cum se vand aceste
servicii? Acestea sunt doua intrebari la care vom da raspunsul in randurile de mai

jos.
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Serviciile de organizare de evenimente pentru persoane fizice pot consta

in:
® Consultantda pentru crearea scenariului evenimentului, a imaginii de
ansamplu a evenimentului si designul etapelor din desfasurarea

evenimentului;

e intocmirea bugetului si urmarirea acestuia, gestionarea resurselor

financiare si proiectia asupra costurilor;

® Achizitionarea produselor si serviciilor necesare desfasurdrii in conditii
optime a evenimentului;
® Decorarea spatiilor necesare desfasurarii activitatilor;
e Conceperea, tiparirea si trimiterea invitatiilor;
e Inchirierea logisticii necesare desfisurdrii evenimentului (instrumente
audio-video, PC-uri) si a masinilor;
® Oferirea serviciilor de filmare si fotografiere;
Vanzarea acestor servicii nu este usoara, in conditiile in care mentalitatea
majoritatii potentililor clienti este de tipul ,si eu pot face acest lucru”. De aceea
trebuie sa fim pregatiti sa fim convingatori. Iatd cateva sugestii utile pentru a va
ajuta in activitatea de vanzare a unor asemenea servicii:
® Concepeti si utilizati o ofertda de servicii scrisda pe care sa o aveti la
indeménd in momentul discutiei cu un potential client - serviciul fiind
nepalpabil, oferta scrisd este o imagine fizicd a ceea ce faceti si castiga
increderea, nu sunt doar vorbe;
® Adresati clientului intrebdri pentru a-i identifica nevoile si abia apoi
prezentati-i serviciile pe care i le puteti oferi;
® Nu spuneti pretul serviciilor de la inceputul conversatiei pentru cd, fara a
sti ce anume faceti de acei bani, clientul poate avea o reactie de tipul “ce
scump e!”;
® Concepeti o politica de pret modulard, in care fiecare sub-serviciu sa aiba
pretul sdu - Tn acest fel veti evita sa-i spuneti clientului un pret general,

care sa difere de cel pe care acesta trebuie sa-| plateasca;
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PU NCTE TARI

PUl CTE SLABE

Aceste evenimente se
organizeaza des si neprofesionist
- exista o reald nevoie pe piata;

Afacerea poate fi conceputa a fi
condusa initial dupa orele de
cineva care

serviciu, pentru

lucreaza de dimineat3;

este o afacere de weekend de
multe ori, lucru care implica timp
investit in viata profesionald in
momente ca sambadta seara sau
duminica;

evenimentele se organizeaza
deseori spre seara, iar daca
prezenta trebuie sa existe, acest
lucru implicd sa lucrati pana

seara tarziu;

OP( RTUNITATI

TEMERI

fiind o afacere pe care multi nu o
abordeaza datoritd programului
pe care il presupune, concurenta

nu va fi foarte ridicata;

aceastd afacere este un pas spre
organizarea de evenimente

pentru persoane juridice;

crearea unor relatii bune cu
proprietarii de hoteluri si sali
poate sa conduca la organizarea
in parteneriat cu acestia a
evenimentelor (ex. cine vine la
hotel sd organizeze o nuntd este
invitat sa stabileasca detaliile de

decorare cu firma specializata);

proprietarii locatiilor de
desfasurare, hoteluri sau sali,
pot internaliza aceste servicii si
sd le ofere contra cost clientilor

care doresc;

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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11. Evenimente speciale adresate persoanelor juridice

Scurta descriere a modelului de afacere

Aceasta piata a organizarii de evenimente speciale pentru companii este
si ea In continud crestere. Tot mai multe companii aleg sa externalizeze acele
activitati in care nu sunt specializate pentru a creste productivitatea muncii (daca
un angajat produce mai multa valoare addugatd producand biscuiti decét
ocupandu-se de organizarea petrecerii de sfarsit de an, este mai rentabil ca
petrecerea sa fie organizatd de o firma specializatd). Vom numi generic
“evenimente” o varietate mare de activitati: conferinte, traininguri, congrese,
sedinte, concerte private pentru companii, petreceri aniversare in companii,
sampling-uri, etc. In mod clar cine isi propune s3 se lanseze intr-o astfel de
afacere trebuie sa aibd capacitati organizatorice mult peste medie si o rezistenta

la stres asemenea.

PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

Afacerea este usor de pornit
pentru cd nu exista costuri fixe
mari.

Afacerea presupune un anume
nivel de expertiza in domeniu
ceea ce o face accesibilda doar
celor care au avut experienta in

acest domeniu.

Este o afacere de uzura atat
pentru antreprenor cét si pentru
angajatii acestuia

Lucrul cu calendare stricte si
termene limita face ca aceasta
afacere sa fie una in care se

poate gresi putin si uneori deloc;

OP( RTUNITATI

TEMERI

Agentia Nationald pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii si Cooperatie - ANIMMC
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Numadrul clientilor pentru astfel

de servicii va fi in continua
crestere

Cresterea acestui numar va veni
si din companiile cu acoperire
regionala sau nationald care vor
fi mai deschise la colaborari cu

firme de dimensiuni mici, in ceea

Personalul angajat priveste
munca pe care o desfdsoara ca
pe una ce induce un nivel al
stresului foarte ridicat. Din acest
motiv compania este nevoitd sa
fie tot timpul pregatitd pentru a
face noi angajari.

Deja s-au cristalizat pe aceasta

ce priveste evenimentele piatda competitori de mari

speciale. dimensiuni capabili sa

Firmele care deja apeleazd la gestioneze clienti mari si sa

astfel de servicii vor creste desfasoare campanii nationale
bugetele alocate deoarece va
creste nevoia diferentierii fata de
concurenta in ceea ce priveste

strategiile de promovare

Caz practic:

In ultimii ani, in Romé&nia, a evoluat foarte mult comertul bunurilor de

larg consum (produse alimentare, produse de curatenie si intretinere etc.) prin

supermarketuri si hipermarketuri. Aceastd evolutie se datoreaza avantajelor

competitive pe care comertul modern (supermarketuri si hipermarketuri) le are

fatd de comertul traditional (chioscuri, magazine), si anume:

oferta de produse este foarte variata;

clientii economisesc timp pentru ca isi fac cumparaturile in acelasi loc;
pretul produselor este mai mic;

oferirea de servicii suplimentare (transport gratuit, parcare etc.);
consultanta oferitd la cumparare.

Supermarketurile si hipermarketurile incep sd@ devina si in Romania

obisnuintd. Puterea de cumparare a crescut, iar romanii cumpara din ce in ce mai

mult. De aceea din ce in ce mai multi producatori de alimente se concureaza

pentru a fi prezenti pe rafturile din supermarketuri.
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Doamna X a observat aceastd evolutie si a sesizat nevoia companiilor de
a se promova la locul vanzarii. Folosind o camera din propriul apartament doamna
X si-a creat o mapa de prezentare in care era descris domeniul de activitate al
firmei Sampling Events si anume samplingul. Samplingul este o forma de
promovare direct la locul de vanzare prin care clientul este invitat sd incerce un
produs. Serviciul pe care firma Sampling Events il propunea consta in:
planificarea pe zile a campaniilor de sampling, suport cu resurse umane,
pregatirea persoanelor care fac sampling si monitorizarea campaniilor. Avand 10
studente colaboratoare, angajate cu contract de prestari servicii doamna X a
reusit in scurt timp sa demareze campanii de promovare pentru un mare
producitor de margarind si unul de preparate din carne. In scurt timp datoritd
cererii din ce In ce mai mari, numarul de colaboratori permanenti s-a extins la
peste 100, Sampling Events deruldnd peste 10 campanii de sampling in paralel.
in acest moment doamna X are un birou dotat cu infrastructurd IT si de
comunicatii necesara, si-a angajat permanent 5 supervizori si lucreaza cu

companii importante nationale si multinationale.

12. Salon de infrumusetare

Scurta descriere a modelului de afacere

Puterea de cumpadrare creste si evident Romania se indreaptd cu pasi
repezi spre a deveni o societate de consum in adevaratul sens al cuvantului. Acest
lucru inseamna si profesionalizarea serviciilor existente pand in prezent si
diversificarea lor. In ceea ce priveste seviciile de infrumusetare este evident c
binecunoscutele frizerii (in care nu se investesc bani si care aratad aproape la fel
ca acum 15 ani) pierd teren in fata saloanelor de infrumusetare, mult mai bine
dotate.

Gama de servicii pe care le acopera un salon de infrumusetare sunt:

- masajul terapeutic sau de relaxare;
26
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- manichiurd si pedichiura;

- modelare corporal3;

- coafura si frizerie;

- tratamente de slabire;

- solarium;

Un factor cheie al succesului acestei afaceri este dezvoltarea si
mentinerea relatiilor cu clientele/clientii salonului. Castigarea fincrederii si
mentinerea acesteia este obligatorie. De aceea trebuie manifestate o serie de
comportamente, ca de pilda:

- ascultarea cu atentie a nevoilor clientelor/clientilor care vin la un salon de
infrumusetare si oferirea de solutii adaptate acestora, care sa dea rezultate;

- mentinerea unei totale discretii in ceea ce priveste conversatiile cu clientii;

- urmarirea si analiza evolutiei situatiei si problemelor clientului din aria de
interes a serviciilor salonului, astfel incat acesta sa inteleaga ca i se ofera o
reala atentie;

Datoritd importantei factorului uman in aceastd afacere, o atentie
deosebita trebuie acordata pregatirii angajatilor. Sunt necesare traininguri sau
intélniri 1 la 1, In care angajatii sa invete ce inseamna comportament in relatia cu

clientii si atitudini potrivite la locul de munca.

PU NCTE TARI PUI CTE SLABE

e Afacerea are un grup restrans de | ¢ Investitile mari care trebuie
clienti care poate fi fidelizat prin realizate;
crearea unui club, oferirea de | « Initial trebuie investiti bani in
carduri cu beneficii; specializarea personalului;

e Afacerea poate sa se dezvolte si
in comertul cu produse de
intretinere profesionale, care de
obicei se distribuie numai prin
saloanele de infrumusetare;

Investitiile fiind mari, nu este o
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afacere in care poate intra oricine;

OP( RTUNITATI FTEMERI

e Comportamentul clientilor in | ¢ Fluctuatia personalului (angajati

consumul serviciilor de acest tip care pleacd) dupd ce acesta a
se schimba radical in bine, ca fost specializat; Demararea
urmare a “imprumutului” de afacerilor pe cont propriu ale
atitudine din tarile occidentale; acestora pentru serviciile de tip

tuns, coafat, realizat manichiura

sau pedichiurg;

13. Inchirieri autoturisme si/sau logistici de birou

Scurta descriere a modelului de afacere

Piata de inchirieri nu este foarte dezvoltatd inca in Romania. De aceea
multe oportunitati de afaceri sunt legate de finchirieri. Principalul avantaj al
inchirierilor este costul scazut la care potentialii clienti pot sa obtinad pe o perioada
scurtd de timp beneficiile oferite de o masind sau de un videoproiector, spre
exemplu.

inchirierea de masini si motociclete este o afacere foarte bine dezvoltats
in tdrile capitaliste. Grupul tinta cel mai des vizat sunt turistii, cei care manifesta
nevoi temporare si care nu isi deplaseazda masina sau logistica de birou pe
distante mari. De aceea canalele de promovare a serviciilor de inchiriere, trebuie
sa fie legate de locurile cu care turistii iau contact, in vizitele lor si anume:
hoteluri, restaurante, agentii de turism, reviste cu informatii pentru turisti etc.

Nu trebuie insa omis ca potentiali clienti si pentru inchirierea masinilor si
pentru logistica de birou, sunt companiile. Exemple de cazuri in care o companie

apeleaza la astfel de servicii:
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- un autoturism se strica, iar un angajat trebuie sd plece cu masina in delegatie si
nu poate amana;

- managerul isi achizitioneazd o noud masind, iar avansul este achitat prin
vanzarea celei vechi - cat timp managerul asteapta noua masind, acesta
inchiriaza un autoturism;

- 0 companie organizeazd o datd pe an petrecerea angajatilor la care sunt
prezentate rezultatele companiei, lucru care presupune realizarea unei prezentari;

O atentie deosebitd, in domeniul inchirierilor, trebuie adordata regulilor si
procedurilor. Acestea trebuie clar stabilite, astfel incat cel care inchiriaza sa stie
care fi sunt obligatiile. Din acest punct de vedere consultarea unui jurist, pentru a
fntocmi contracte tip fard cusur, este o necesitate.

Si inchirierea logisticii de birou se adreseaza in primul rand tot turistilor,
dar un altfel de turism, turismul de afaceri. Sistemele de proiectie (videoproiector,
ecran de proiectie, retroproiector), sonorizdrile, suporturile de flipchart,
laptopurile sau camerele video sunt doar o parte din logististica necesara unui om
de afaceri pasager intr-un oras.

Daca inchirierea autoturismelor este o afacere cu o piata tinta de o
madrime micd, inchirierea logisticii de birou are o piatd de nisa, foarte micd. De
aceea, modul de promovare a acestei afaceri trebuie sa se faca pe un canal direct

si anume parteneriatele cu hoteluri, restaurante, aeroporturi si sali de conferinta.

PU NCTE TARI PUI CTE SLABE

e Afacere cu cheltuieli fixe foarte | ¢ Investitii initiale in parcul auto si
scazute, dupad ce este realizata parcul logistic mari;
investitia initiald;

e Afacerea se poate dezvolta si
prin  subinchirierea de Ia
proprietari persoane fizice prin
contracte la cerere (ex. se poate

crea o baza de persoane care

pot da spre inchiriere
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autoturismul si  Tn  momentul
cererii venite din partea unui
client se intermediaza

inchirierea);

OP( RTUNITATI

TEMERI

Afilierea cu firme similare pentru
a oferi beneficii ale unei retele
de operatori pe piata de

inchirieri;

Intérzieri  de restituire a
produselor inchiriate de catre
clienti greu de facturat, daca nu
sunt reglementate prin contract;
Aparitia marilor operatori de
servicii de acest tip care
investesc in retele si permit
clientilor sa restituie masina la

altd destinatie;

14. Productie unelte pentru gradinarit

Scurta descriere a modelului de afacere

Piata uneltelor pentru gradinarit din Romania este abia la inceput de
drum. Acesta va cunoaste insa o crestere accelerata in urmatorii ani, datorita
investitiilor masive care se fac in domeniul imobiliar, in constructia de case
indeosebi. Gradinile din jurul casei vor trebui amenajate. Se vor dezvolta

firme de amenajari exterioare mai mult decat s-au dezvoltat pana acum, iar

grupul pasionatilor de gradinarit va creste.

in domeniul productiei ins3 nu este usor de intrat, datoritd produselor de
import si a barierelor investitionale ridicate. Este foarte dificild si costisitoare

o afacere de productie masini electrice de tuns iarba, dar nu la fel de dificila
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este productia de foarfeci, lopeti de mici dimensiuni sau suporturi pentru
furtune. Aceastd a doua categorie de unelte sunt cele care inglobeaza mai
putina tehnologie, fiind o afacere care poate fi demaratd si de un mic
intreprinzator. Bineinteles ca nimic nu opreste un producator de astfel de
unelte s@ demareze la un moment dat productia unor echipamente cu
tehnologie inglobatda cum sunt pompele de apd pentru gradind sau masinile
de tuns gazonul.

Pentru a reusi intr-o afacere de productie este nevoie si de canalele de
distributie. De aceea este necesara contactarea marilor comercianti de
produse si servicii complementare cum sunt depozitele de materiale de
constructii, marile lanturi de magazine de bricolaj sau firmele de amenajari

exterioare.

PU NCTE TARI

PUI CTE SLABE

Este o afacere pe o piatd de
dimensiuni foarte mari in care

cererea va cregte foarte mult;

Pentru a fincepe productia de
unelte cu tehnologie inglobata

investitiile sunt foarte ridicate;

OP( RTUNITATI

TEMERI

Crearea unui nume de marca
autohton si promovarea lui.
Aceasta strategie poate avea ca
rezultat, in timp, o crestere a
notorietatii pe piata si implicit a

cererii datorate acesteia;

Imposibilitatea de a intra in
marile lanturi de magazine de
specialitate, datorita conditiilor
pe care acestea le impun, greu
de indeplinit de «catre o

companie mica.
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