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Rezumat:

Initierea unei afaceri noi implica existenfa unui mediu in care existd
oportunitati §i a unei persoane care este motivata, poate gasi si exploata oportunitatea.
Mediul de afaceri este mediul in care intreprinzatoarea §i viitoarea sa firma isi vor
desfasura activitatea si vor fi supuse influenfelor acestuia. Trebuie sa gasim
raspunsurile la urmatoarele intrebari: ce oportunitati exista in mediul de afaceri? cum
le gasesc i le evaluez?

Cuvinte cheie: Intreprinzator, mediul de afaceri, oportunitati de afaceri, evaluare,
initiere afacere.

1. INTELEGEREA MEDIULUI DE AFACERI

fntreprinzétorii care doresc sa creeze o afacere intr-un domeniu, intr-o zond, cautid sa

inteleagd in primul rand mediul de afaceri local, si apoi cel national, si aceasta dupa ce s-au
autoevaluat si si-au stabilit obiectivele personale. Mediul local este format din agenti
economici (diversi ca marime, dimensiune, mod de organizare, putere financiard), persoane
fizice autorizate, institutii ale statului, gospodarii ale populatiei, locuitori cu o anumita cultura
si relatiile stabilite intre acestia.

Mediul de afaceri trebuie Inteles atit Tnainte cét si dupd inceperea unei afaceri. Nu se
poate lucra eficient si eficace intr-un mediu pe care nu-1 intelegem.

inainte de a incepe o afacere, pentru potentiala intreprinzitoare, mediul este o sursa de
oportunitti dar si constringeri. In mediu, la un moment dat, existi oportunititi care asteapti
sa fie descoperite si valorificate. De ce unii oameni le descopera si altii nu? Pentru ca oamenii
difera in functie de:

— cunostintele pe care le detin;

— caracteristicile psihologice;

—nivelul de creativitate;

— abilitati in abordarea problemelor si gasirea solutiilor;

— strategiile folosite pentru a judeca rapid si eficient.

Dupa infiintarea firmei, mediul de afaceri (care, in acest context, deseori este numit
simplu mediul extern firmei) trebuie cunoscut si nteles pentru ca :

— cunoasterea factorilor externi firmei care o pot influenta in timp permite asigurarea
functionarii eficiente a acesteia, in conditiile in care concurenta devine tot mai duré;

—studierea si intelegerea mediului extern, a pietei produselor reprezinta o condifie
fundamentala a satisfacerii de catre firma a cerintelor consumatorilor;

—  pe baza cunoasterii la timp a factorilor existenti in mediul extern, prin anticiparea
evolutiei acestora se asigurd elaborarea unor strategii realiste, cu o solidd fundamentare
stiintifica si riscuri scazute;
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—  firmele 1si asigurd resursele necesare din mediul extern, pe care le transforma n
produse, servicii; ca urmare, este necesard cunoasterea potentialului existent de resurse si
valorificarea acestora la momentul oportun;

—  viitoarea Intreprinzatoare va trebui sd inteleagd si posibilele actiuni ale factorilor
din mediul extern asupra functiondrii firmei pe care o va crea, mai ales in etapa de
supravietuire;

—  apar mereu oportunitati de afaceri diverse, care trebuie exploatate la momentul
oportun.

In prezent se poate spune ca intensificarea competitiei, generata si de intrarea pe piati a
multor firme din alte tari, si profesionalizarea firmelor romanesti mici si mijlocii care au
supravietuit competitiei, fac ca intrarea noilor firme pe piatad sa fie mult mai dificild. De aceea,
se considera ca timpul lansarii In afacere, cu o idee, un capital redus, apartinand de obicei
intreprinzatorului, fard o pregatire temeinicd a afacerii, fird o cunoastere a mediului de
afaceri, inclusiv elaborarea unui plan de afaceri, a trecut. in conditiile actuale, in care ritmul
schimbarilor din mediul ambiant este deosebit de accelerat, opiniile specialistilor converg in a
sustine cd afacerile conduse pe baza unui plan §i nu pe baza reactiilor la evenimentele aparute
in mediul de afaceri au sanse mult mai mari de succes.

Este important sa intelegem mediul si pentru ca prin afacerile care se creeaza, viitoarele
intreprinzatoare pot contribui la dezvoltarea economico-sociald la nivel local, la Tmbunatatirea
functiondrii unor componente ale mediului, la generarea de noi oportunitati pentru afacerile
locale. Impactul noilor afaceri asupra dezvoltdrii locale este deosebit de puternic judecind
dupa efectele pe care le genereaza pe plan economic, socio-cultural si de mediu:

- contribuie la valorificarea resurselor locale, unele dintre ntreprinderi mici
valorificAnd produsele secundare ale intreprinderilor mari;

- determind schimbdri 1n structura internd a localitatilor urbane sau rurale,
(modernizarea infrastructurii, aparitia/dezvoltarea serviciilor, innoiri edilitare, s.a.);

- creeaza locuri de munca si stabilizeaza populatia, mai ales Tn mediul rural;

—  contribuie la cresterea nivelului de trai pentru o parte a populatiei locale, prin
cresterea veniturilor.

Firmele mici dintr-o zona, situate Tn mediul rural dar si in oragele mici, pot contribui la
revitalizarea localitatilor, acestea devenind poli de crestere locala. Intreprinzitoarele de succes
devin lideri locali, contribuind la aparitia si dezvoltarea spiritului antreprenorial in randul
femeilor.

2. CUM GASIM OPORTUNITATILE?

Fiecare dintre noi putem spune cd ne-am intilnit, la un moment dat, cu diverse
oportunitati care ne-au parut a fi de succes. Multi oameni au idei despre ce produse sau
servicii noi ar putea oferi pietei dar aceasta nu inseamnd neapdrat cd sunt si oportune. De
multe ori, am crezut cd daca am Intreprinde ceva Intr-un anumit domeniu, cu siguran{d am
avea succes. S-a Tntdmplat si sd regretdm cd nu am fost pregatiti sd exploatdm oportunitatea
sau ca pur si simplu nu ne-am dat seama ce ocazie favorabild a fost. Din pacate, foarte putine
idei Tnsa se pun in practicd si nu toate dintre ele au si succes. Dar ce este oportunitatea? O
necesitate si/sau o posibild cerere pentru un anumit produs sau serviciu, apdrutd intr-un
anumit context, a cirei sesizare, luare Tn considerare §i satisfacere printr-un proces economic
de catre o persoana sau un grup poate genera profit.

O situatie aparutd Tn mediu poate fi vazutd ca o oportunitate de cétre unii oameni in
timp ce altii rAiman impasibili. Oportunitatea aparutd nu este la fel de atractiva pentru toata
lumea. In general, intreprinzitorii au tendinta de a ciuta oportunititi care genereaza un profit
acceptabil, pentru a putea compensa timpul si banii investifi Tn cdutarea si materializarea
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acesteia. Exploatarea unei oportunitati pare sa fie mai usoara atunci cand cererea pentru un
produs/serviciu este mai mare, concurenta este mai scazutd, barierele de intrare pe piatd sunt
mai putine.

Intrebarile firesti care trebuie puse sunt: unde si cum gasim oportunitatile?

Pentru a gési oportunitatile, viitoarea Intreprinzatoare trebuie sd cerceteze mediul din
jurul ei, adicd sa colecteze, prelucreze, analizeze si sd dea o forma inteligibila informatiilor
gdsite. La un moment dat, in mediu, existd multe oportunitéti de afaceri profitabile, chiar si pe
timp de criza financiara, care sunt recunoscute si exploatate de oameni pregatifi si motivati sa
faca acest lucru.

Am vazut ca existd nenumdrate surse pentru idei de afaceri, care tin de individ, preocupdrile
sale dar si de mediul in care traieste. Viitoarea Intreprinzatoare trebuie sa stie ca oportunitatile
nu apar pur si simplu ci, de cele mai multe ori, sunt generate de un complex de factori.

Modalitatile de identificare a oportunitatilor pot fi urmatoarele:

— observarea mediului economic local, in vederea identificarii cerintelor consumatorilor,
a cauzelor insatisfactiilor acestora si a posibilitatilor de a orienta in perspectiva solicitarile de
produse si servicii;

—studierea produselor/serviciilor existente pe plan local (intereseaza raportul cerere-
ofertd, calitatea produselor/serviciilor, preturile);

—observarea vietii cotidiene a locuitorilor (situatia materiald, cerintele privind
petrecerea timpului liber, obiceiuri, preferintele pentru anumite produse/servicii, grija fata de
sdnatate, perfectionarea pregatirii, §.a.);

— apelarea la firme specializate Tn acordarea de consultantd/asistentd Tn demararea de noi
afaceri.

3. FACTORI CARE CREEAZA OPORTUNITATI iN MEDIU

In mediu exista diversi factori, de natura diferita, care pot influenta decizia unui femei
de a deveni sau nu intreprinzatoare. Astfel, Intalnim factori economici, tehnici si tehnologici,
socio-culturali, demografici, politici, juridici, internationali, care pot cauza Tmpreund sau
separat, aparitia unor oportunitati, cu durate de viatd mai scurte sau mai lungi.

1. Factorii economici (piata internd, disponibilitatea si pretul resurselor, somajul,
parghiile economico-financiare, stabilitatea macroeconomica, accesul la investitii, credite s.a.)
sunt cei mai numerosi. Intr-o anumiti perioada de timp, acesti factori pot genera anumite
oportunitati.

— Fondurile alocate de UE (fonduri structurale) pentru dezvoltarea tarii sunt un stimulent
pentru a inifia si dezvolta afaceri. Unii intreprinzatori profitd de ocazie si intocmesc dosare
pentru a accesa aceste fonduri.

— Lipsa unor produse/servicii pe pietele roméanesti, In general si locale, in special, pentru
care s-a constatat ca existd cerere, poate reprezintd o oportunitate atractivd pentru cei care
cauta sa o acopere.

— Schimbdérile structurale din economie, predominanta sectorului serviciilor, cererea 1n
crestere pentru diverse servicii, aparitia unor noi tipuri de servicii, fac ca multi Tntreprinzatori
sd se orienteze catre servicii.

— Perioadele de crizd economicd pot genera oportunitdti care nu apar in perioadele de
crestere economica. De exemplu, scad preturile la imobile, terenuri, se reduc chiriile spatiilor
comerciale, se vand mai ieftin afaceri mici la care renunta unii Intreprinzatori.

2. Accesul la tehnologia moderna, indeosebi cea informationald, la rezultatele
cercetdrii stiintifice, inovatiile aparute, pot genera nenumarate oportunitdti. Exemple de
oportunitati sunt internetul (oferd posibilitati pentru afaceri electronice), descoperirile
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stiintifice, inventiile premiate la diverse competitii internationale, care asteapta sa fie puse in
practica.

3. Factori socio-culturali (structura sociald a populatiei, starea de sdnatate a fortei de
muncd, cercetarea stiinfifica, cultura nationald, cultura economicd a populatiei, valorile
morale, nivelul de pregatire al fortei de munca, atitudinea populatiei fata de intreprinzatoare,
stabilitatea sociald) pot avea o influentd puternicd in alegerea ideii de afaceri dar si asupra
firmei nou create. Sunt numeroase exemplele de oportunitati generate de acesti factori, dintre
care amintim:

—cresterea interesului indivizilor pentru o alimentatie sandtoasa (profitd de aceasta
oportunitate nutritionistii, specialistii din domeniul industriei alimentare, al alimentatiei
publice s.a.);

— cresterea preocupdrilor indivizilor pentru o viata sanatoasa;

— crestere preocupdrilor femeilor de a ardta foarte bine (oportunitate pentru cele au
abilitati in croitorie, cosmetica, coafura, s.a.);

—stresul la locul de munca, este vazut ca o oportunitate de cdatre indivizii care se
gandesc la solutii pentru a-1 reduce (infiintarea unor centre de relaxare, investitii Tn domeniul
sporturilor extreme, agentii de turism s.a.);

— interes tot mai mare pentru produsele agroalimentare ecologice;

— grija indivizilor si a firmelor fata de protejarea mediului;

— cerere mare pentru personal calificat Tn anumite meserii;

—interes crescut pentru infrumusetarea vietii acasa si la serviciu;

— Inmultirea delictelor impotriva persoanei;

—ritmul alert al vietii unor familii.

Evolutia populatiei, structura pe sexe, rata natalitatii, rata mortalitatii, durata vietii pot genera
diverse oportunititi de afaceri. Imbatranirea populatiei poate duce la cresterea interesului
societdtii pentru ingrijirea persoanelor varstnice. Cresterea natalitatii este agreatd de catre cei
care vor dori sa Tnceapd afaceri adresate copiilor. Cresterea numarului de familii poate fi o
oportunitate pentru cei care cauta sa ofere servicii personalizate.

4. Politicile formulate de guverne in diverse domenii, stabilitatea politica, nivelul
coruptiei pot genera oportunitdti pentru anumite afaceri. Existenta la putere a unui guvern care
incurajeaza libera initiativa este binevenita in orice tara.

5. Calitatea reglementarilor legislative, stabilitatea legislativd, nivelul scazut al
birocratiei, procedurile rapide de infiintare si desfiintare a firmei, pot fi un stimulent pentru
initierea unei afaceri. Cu alte cuvinte, cadrul legislativ existent, poate stimula/frana Infiintarea
unei afaceri mici.

6. Factori naturali (calitatea resurselor naturale) prezenti din abundenta intr-o zona
genereazd oportunitafi pentru turism, agricultura.

7. Factorii internationali (situatia politica internationald, reglementari internationale,
conditiile social-economice dintr-o tard) mai ales cei favorabili, genereaza oportunitati pentru
cei cere se gandesc sa initieze o afacere intr-o tara straina.

4. CAND ESTE MOMENTUL CEL MAI BUN PENTRU A INFIINTA O
AFACERE?

Iatd o Intrebare des auzitd la care raspunsul diferd de la un individ la altul. Unii ar
recomanda perioadele de crestere economica, stabilitate politica, cu somaj scdzut, nivel scazut
al dobanzilor, politici ale guvernului incurajatoare, adica intr-un moment favorabil lui (are
ceva resurse) si afacerilor. Altii, cdrora le plac provocdrile, ar raspunde ca si intr-un climat
nefavorabil, chiar de criza, se pot incepe si derula afaceri de succes. Retinem ca acelasi factor
existent Tn mediu poate fi perceput diferit de indivizi, unii considerandu-l ca fiind atragator
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altii ignorandu-l. De exemplu, somajul poate fi pentru multi un factor negativ, ceea ce
inseamna o scadere a numarului de clienti potentiali, Tn timp ce pentru altii este perceput ca o
sursa de recrutare a unor viitori angajati valorosi (intreprinzitorii au de unde alege persoane
calificate). Pierderea locului de munca, chiar dacd este vazutd ca un factor negativ, fi
impulsioneaza pe unii, care doresc sa inceapa o afacere dar au tot amanat momentul.

Sunt multe cazuri de intreprinzatori de succes, indeosebi barbati, care au investit in afaceri din
domenii care erau considerate in declin (Octavian Radu a infiintat libraria Diverta in
momentul Tn care numarul cumparatorilor de carti era In scadere drastica; acesta Tnsa s-a bazat
pe un nou concept despre ceea ce putea s insemne o librérie. Ideea sa a avut succes).

5. EVALUAREA OPORTUNITATILOR

Viitoarea Intreprinzitoare poate sesiza oportunitati intr-un anumit domeniu sau in
domenii diferite. Inceperea unei afaceri este mai dificild in anumite sectoare economice. O
alta intrebare fireascd pe care §i-o pune viitoarea intreprinzdtoare este urmatoarea: in ce
sector sa intru? in industrie, agriculturd, sau servicii? Fiecare sector are, la un moment dat,
avantaje si dezavantaje, mici ,,secrete”. La intrarea pe o piatd datd apar dificultati, numite
bariere de intrare, care variaza 1n functie de sector. O firma nou infiintata se va confrunta cu
numeroase probleme legate de concurentd, cadru legislativ, cerinte de capital, accesul la
distributie, posibilitati de inovare, atingerea pragului de rentabilitate, obtinerea unui anumit
profit. Dacd ludm in considerare rata profitului, este clar ca existd sectoare profitabile si mai
putin profitabile. De exemplu, constructiile, imobiliarele, transportul, erau, inainte de criza
foarte profitabile Tn timp ce agricultura era vazutd ca un sector consumator de resurse
importante care nu genereazi profit mare. In tara noastrd, cele mai multe intreprinderi mici
sunt in sectorul serviciilor, un fapt explicabil si prin aceea cd 1n acest sector barierele de
intrare sunt mai mici decat, de exemplu, in sectorul industrial.

Exista intreprinzitoare de succes, cu afaceri incepute de la zero, care afirmd ca
potentiala intreprinzatoare ar trebui si giseasca un domeniu de nisi, unde concurenta
este mai mica. Este bine sa fie studiati pufin concurentii existenti si dupa puterea financiara,
deoarece daca ei dispun de resurse materiale si financiare consistente, pot adopta strategiile
agresive, care sa creeze multe probleme firmei nou infiintate. Dupa ce tendintele unei piete,
unui domeniu au fost identificate, se poate Tncerca identificarea nevoilor cu care acestea sunt
corelate si astfel, se poate ajunge la una sau mai multe idei de afaceri care sa satisfaca acea
nevoie.

In general, se poate spune ci este indicat ca lansarea intr-o afacere sa se faca intr-un
domeniu in care Intreprinzatoarea are aptitudini si in care 1i place sd munceasca. Daca pentru
fiecare potentiald idee de afacere se Incearcd identificarea activitatilor zilnice necesare si se
congtientizeazd incompatibilitatea dintre acestea §i personalitatea Intreprinzditoarei, se
recomandi orientarea spre alte afaceri. In conditiile in care se stie c, in special la inceputul
fiecarei afaceri, volumul necesar de munca din partea intreprinzatoarei este impresionant, este
necesar pentru ca aceasta sa poata face fata solicitarilor, sa Indrdgeasca ceea ce trebuie sa faca
in firma. In caz contrar toatd mobilizarea sa nu va reusi si conduci la rezultate acceptabile.

Viitoarea intreprinzétoare trebuie sd cunoasca faptul ca existd domenii, care indiferent
de conjunctura economica, sunt considerate mai sigure (industria alimentard, usoard, a
bunurilor de larg consum, furnizarea de utilitati, s.a.).

Unde gasim informatii despre domenii? Sunt multiple sursele de informare care
includ diverse publicatii economice, rapoarte oficiale statistice, buletine informative, situri pe
Internet, emisiuni TV, consultanti s.a.

Daca s-au identificat mai multe oportunitati de afaceri atunci potentialul Intreprinzator
poate trece la evaluarea acestora §i centrarea pe oportunitatea care se vrea valorificatd. De
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exemplu, la un moment dat, la nivel local, se constatd ca existd anumite necesitati
nesatisfacute, cum ar fi cele legate de anumite produse alimentare si nealimentare, servicii
destinate femeilor, grija fatd de batrani. Toate acestea pot fi atractive pentru o persoana, care,
dacd are resurse financiare limitate, va alege doar una dintre aceste oportunitdti, pe cea care
este consideratd cea mai potrivitd.

Cum se pot evalua oportunititile? Intreprinzitoarea poate intocmi o listd cu
oportunitatile gasite (este de preferat sa se limiteze numarul oportunitatilor) si va stabili
anumite criterii de ierarhizare. Pentru a evalua formal oportunitatile sunt necesare diferite
informatii despre prezentul si tendintele domeniului ales, concurenti, dar stim ca conteaza si
aspecte legate de individ (abilitati, potrivirea cu personalitatea). Deoarece evaluarea formala
implicd efectuarea unor studii mai detaliate, deseori se apeleaza la parerile unor specialisti.
Sunt Intreprinzatoare care nu efectueazd studii amanuntite, riguroase asupra domeniului,
pietei. Intr-un anumit interval de timp, care este indicat si fie cit mai scurt, se poate forma o
imagine de ansamblu asupra oportunitatilor gasite (prin discutii cu prietenii, familia, alti
intreprinzatori/intreprinzatoare, citind reviste de specialitate, cautand pe net pareri ale unor
intreprinzatori din domeniu, §.a.), iar viitoarea Intreprinzatoare isi dd seama care merita
atentie si care i se potriveste. fntreprinzétoarea trebuie sa fie constientd ca nimeni nu o va
sanctiona daca oportunitatea se pierde.
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