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CE TREBUIE SA STIM DESPRE INCEPEREA UNEI AFACERI
IN ECONOMIA SOCIALA SI CUM SE ELABOREAZA PLANUL DE AFACERE

In cadrul proiectului sunt prevazute sesiuni de consiliere in domeniul antreprenoriatului in care vor fi
abordate subiecte care sa-i ajute pe participanti :

e Sa-si aduca propria idee de afaceri mai aproape de materializare.

e Sainvete cum se scrie un plan de afaceri.

e S3 faca exercitii practice de implementare: cum se analizeaza piata, cum se analizeaza sansele de
succes, de ce trebuie sa tina cont inainte de pornirea afacerii.

e Sa cunoaca institutiile care acorda sprijin financiar si pentru punerea in practica a ideii.

e Sa cunoasca pasii juridici ai infiintarii unei intreprinderi sociale

e S3 decida daca intreprinderea sociald este cea mai potrivita solutie pentru inceperea unei afaceri
in comunitatea din care face parte.

Practic in cadrul sectiunilor de consiliere vor fi abordate subiecte din secventa de pregatire a unei afaceri,
conf. diagramei de mai jos.

4. Testarea ideii 5. Planul de
de afaceri afaceri

1. Motivatia 2. Pregitirea 3. Evaluarea

1. Motivatia

a. De ce vreti sa infiintati o intreprindere sociala?
In aceasta etapa trebuie evaluata relatia dintre motivatia economica si cea sociald, pe baza de intrebari,
comparand cele doua seturi de rapunsuri.
Daca scopul social si cel economic sunt echilibrate, atunci intreprinderea sociala este alegerea potrivita
pentru demararea unei afaceri.
Intrebarile preliminare vor fi :

INTREBARI PRELIMINARE

Din punct de vedere economic: Din punct de vedere social:

Ce credeti ca este o intreprindere sociala? Care sunt nevoile oamenilor din comunitate?
Ce idee/idei de afaceri aveti pentru intreprinderea | Cum veti ajuta comunitatea prin aceasta
sociala? afacere?

Va fi o activitate de productie sau veti furniza un | Veti angaja persoane cu nevoi speciale?
serviciu?
Aveti experienta in acest domeniu si/sau veti colabora | Cum veti utiliza resursele comunitatii?
Cu persoane care au experienta in domeniu?
Ce ar asigura succesul intreprinderii sociale ? Ce clienti | Cu ce organizatii/institutii veti incheia
veti avea? Unde veti vinde? parteneriate?

b. Ce este o intreprindere sociala?

Economia Sociala (ES) conecteaza dimensiunea economica, centrata pe obtinerea de profit, cu un scop
social. ES pune oamenii pe primul loc si, in acelasi timp, ofera o sursa de castig



financiar. De exemplu, ar putea face parte din categoria entitatilor de ES o sera, o spalatorie de haine sau
un atelier de productie a tamplariei PVC, care au ca scop sprijinirea comunitatilor sarace si/sau ofera locuri
de munca persoanelor dezavantajate.

Conform Cartei ES lansata tn Franta in 1980, principiile de baza pe care le respecta entitatile de ES sunt:
,Solidaritate, responsabilitate, libertate, sanse egale pentru toti memobrii [...] si respect reciproc”

(Carta ES, 1980 apud in MMFPS, 2010a: 20).

Actuala retea europeana de intreprinderi sociale ,Social Economy” a lansat in 2002 Carta principiilor
Economiei Sociale:

,prioritatea acordata individului si obiectivelor sociale si nu capitalului;

e structuri private;

e asociere voluntara si deschisa;

e control democratic al membrilor;

e imbinarea intereselor membrilor/utilizatorilor si/sau a interesului general;

e apararea si aplicarea principiului solidaritatii si responsabilitatii;

e gestiunea autonoma si independenta fata de autoritatile publice;

* majoritatea excedentelor sa fie folosite pentru atingerea obiectivelor de dezvoltare durabila si
prestarea unor servicii de interes pentru membri sau de interes general.”

ES propune un model care sa raspunda intr-un mod echitabil mai intai nevoilor oamenilor si ale
comunitatilor. Toti membrii, indiferent de cati bani au adus, au un cuvant de spus. Membrii au dreptul de
a-si exprima opiniile privind deciziile importante care se iau in organizatie.

c. Alegerea tipului de intreprindere sociala (care sunt variantele?)

Dupa cum am mentionat, conform prevederilor legale in vigoare corelate cu principiile ES acceptate

la nivel european, principalele tipuri de intreprinderi sociale din Romania sunt:

e organizatiile non profit care desfasoara activitati economice fie in interiorul lor, fie prin societati
comerciale;

e organizatiile non profit organizate sub forma caselor de ajutor reciproc ale salariatilor sau ale
pensionarilor;

» cooperativele de credit;

e societatile cooperative de gradul 1 reglementate prin Legea 1/2005 privind organizarea si functionarea
cooperatiei (societati cooperative mestesugaresti, societati cooperative de consum, societati cooperative
de valorificare, societati cooperative agricole, societati cooperative de locuinte, societati cooperative
prescaresti, societati cooperative de transporturi, societati cooperative forestiere sau societati cooperative
de alte forme).

n afara acestor categorii, sunt reglementate forme juridice de organizare potential active in domeniul ES:
forme generale de organizare relevante pentru ES (unitatile protejate autorizate, intreprinderile mici si
mijlocii, institutiile financiare nebancare) si forme de organizare asemanatoare celor de ES (persoane fizice
autorizate, intreprinderi individuale, intreprinderi familiale). Aceste forme pot fi considerate intreprinderi
sociale in masura n care respecta principiile ES. Pe langa acestea, alte entitati de ES din tara noastra sunt:
obstea si composesoratul.

Trebuie identificat care dintre aceste tipuri este potrivit pentru solicitant?

2. Pregatirea
e Indentificarea ideii de afaceri

Ideea de afaceri nu trebuie sa fie rezultatul unui lung proces de analiza sau al unei revelatii. Unele idei pot
fi replica unor afaceri din tara sau din strdinatate. Alte idei s-au dezvoltat din afaceri existente, imbogatite
cu elemente inovatoare sau adresate altor tipuri de consumatori.

Ideile de afaceri se ,cantaresc” pentru a le selecta pe cele mai potrivite aptitudinilor solicitantului si
oportunitatilor locale, dar si cu potential de a produce un volum ridicat de vanzari.

Pentru a vedea daca ideea de afaceri este buna trebuie sa raspundem la 3 intrebari:



1. Care este beneficiul consumatorului? Ce problema rezolva? (O idee de afaceri are succes in mdsura in
care este clar ce nevoie a consumatorilor satisface si cum).

2. Care este piata? (O idee de afaceri are valoare economicd in mdsura in care oamenii doresc sd cumpere
produsul sdu serviciul respectiv).

3. Cum va face bani? (O idee bund de afaceri poate identifica mecanismele prin care va face bani).

Pentru ca ideea de afaceri sa prinda viata, pot fi utile discutiile cu prietenii, familia, partile co-interesate,
persoanele din comunitate sau din alte comunitati. Parerile lor pot ajuta in formularea unei idei de afaceri
mai clara.

Orice sursa de inspiratie este utila. Trebuie analizate cu atentie intreprinderile sociale prezentate in Studiile
de caz (platforma WEB)

e Analiza situatiei comunitatii
In cadrul acestei analize trebuie clarificate aspecte utile in pregatirea intreprinderii sociale:

situatia din comunitatea dumneavoastra;
* nevoile comunitdtii pe plan economic si social;
e disponibilitatea si utilizarea resurselor locale (materiale, financiare, umane etc.);
e capacitatea de implementare a ideii de afaceri in comunitate: resursele existente, experienta,
motivatia si competentele viitorilor angajati;
e parteneriate posibile cu actori publici si privati;
e implicarea intreprinderii sociale in comunitate.

e Stabilirea obiectivelor

Pe baza informatiilor obtinute pana acum, se pot formula obiectivele intreprinderii sociale si rezultatele
anticipate.

Obiectivele economice se refera la rezultatele care tin de afacerea infiintata (de exemplu,

tipurile produselor sau serviciilor, valoarea vanzarilor, tipul pietei etc.).

Obiectivele sociale reprezinta rezultatele ce se doresc obtinute la nivel social (de exemplu:

numarul persoanelor care traiesc in situatie dificila Tn comunitate care vor fi ajutati, angajati sau care

vor beneficia de serviciile intreprinderii sociale; obiectivele de dezvoltare a comunitatii etc.).

Obiectivele trebuie sa fie specificie, masurabile, sa poata fi atinse, relevante si incadrate in timp.

Daca unul dintre scopurile sociale este angajarea persoanelor din grupuri defavorizate (beneficiari de
VMG, persoane de etnie roma, tineri peste 18 ani care parasesc sistemul de protectie a copilului,
persoane cu dizabilitati), rezultatele urmarite depind de tipul de integrare vizat. Cu alte cuvinte trebuie avut
in vedere ca exista mai multe posibilitati de insertie pe piata muncii a persoanelor defavorizate.

Angajarea temporara a acestora implica asigurarea conditiilor de formare initiala sau continua la locul

de munca. Astfel, persoanele dezavantajate pot dezvolta abilitati si competente profesionale, sociale

si personale care sa le permita ca dupa o perioada de timp (de exemplu de 2-3 ani) sa faca fata cerintelor
oricarui loc de munca.

Angajarea durabild presupune locuri de munci stabile capabile si-si acopere costurile. in functie de cadrul
legislativ national si reglementarile regionale si locale, in faza initiala a unei intreprinderi sociale pot fi
obtinute facilitati fiscale pentru o perioada determinata de timp. Obiectul acestora estede a compensa lipsa
de productivitate a respectivilor angajati. Conform Legii 76/2002 privind sistemul asigurarilor pentru somaj
si stimularea ocuparii fortei de munca cu modificarile si completarile ulterioare, perioada contractului de
solidaritate pentru insertia tinerilor absolventi pe piata municii este de maximum doi ani. Ulterior
intreprinderile sociale vor plati salariile angajatilor defavorizati din propriile resurse atrase de pe piata
(Davister et al, 2004:4). Cu referire la tinerii intre 16 si 25 de ani, alte masuri de acompaniere sociala la noi
in tara sunt: ,consiliere profesionala si mediere din partea personalului specializat al AJOFM prin intocmirea
unui plan individual de mediere; [...] sprijin pentru continuarea studiilor (tinerii din familiile care au dreptul
la VMG si au doi sau mai multi copii), prin burse de scolarizare sau pentru continuarea studiilor, acordate
din bugetul de stat aferent Ministerului Educatiei sau din bugetele locale”.




3. Evaluarea

Pana acum ne-am concentrat atentia pe clarificarea elementelor necesare in formularea ideii de afaceri.
Aceasta tine cont de motivatia si capacitatea dumneavoastra si a partenerilor, de caracteristicile comunitatii
in care veti lucra, resursele pe care le aveti la dispozitie.

in continuare, cateva sfaturi utile solicitantilor: veti evalua dacd aveti cui sa oferiti viitoarele produse/
servicii, cu alte cuvinte, daca o sa aiba ,,cautare”.

Ganditi-va la urmatoarele aspecte:

* Produsele si serviciile intreprinderii sociale vor avea preturi si caracteristici mai atractive fata de cele de
pe piata? Clientii vor renunta la un produs similar pe care il cumparau anterior ca sa cumpere de la
dumneavoastra ?

e Care este piata pe care veti comercializa produsele / serviciile? Care este locul pe care il veti ocupa pe
piata?

e Care sunt persoanele cu care intreprinderea sociald va interactiona direct sau indirect? Dar institutiile?

e Cine sunt viitorii consumatori?

e Ar fi cineva interesat de produsele / serviciile dumneavoastra?

e Cine va face concurenta?

e Cum veti promova produsele / serviciile? Cum vor ajunge la clienti?

Pentru a determina in ce masura veti vinde, ganditi afacerea in contextul pietei pe care va functiona.

Cum analizati piata? Parcurgerea exercitiilor de mai jos va va ajuta sa luati in calcul elementele

necesare intr-o astfel de analiza.

Tnainte de a porni la drum, strangeti cat mai multe informatii despre piatd. Chiar dacd nu aveti resurse

financiare pe care sa le mobilizati pentru aceasta etapa, puteti obtine informatii sau date utile fara

costuri sau cu costuri reduse.

Va recomandam urmatoarele surse:

e Discutati cu organizatii, firme sau persoane care lucreaza in acelasi domeniu;

» Daca aveti deja produsul, testati-l cu potentiali clienti;

e Observati care este cererea si oferta pentru produsul respectiv in zona. (De exemplu, daca planuiti sa
deschideti o brutarie intr-un anumit loc, luati-va cateva ore pentru a vedea cate persoane trec pe acolo
intr-o ora, eventual vorbiti cu ei sa vedeti daca sunt multumiti, plimbati-va prin cartier pentru a vedea
daca mai sunt brutarii in zona etc.);

e Cautati informatii despre categoria de consumatori care va intereseaza. (De exemplu, le puteti gasi pe

site-urile ministerelor, ale Institutului National de Statistica, ale primariilor, ale agentiilor de dezvoltare

regionale sau locale etc.);

e Cititi presa in domeniul care va intereseaza;

e Cititi publicatiile sau materialele promotionale ale competitorilor dumneavoastra si acordati atentie

politicii de pret practicate de acestia .

Decideti caror categorii de persoane sau institutii veti vinde produsul sau serviciul intreprinderii sociale.
Raspunsul de tipul ,oricui vrea sa il cumpere” nu va va ajuta foarte mult. Ca sa stiti cum ajungeti la clientii
produsului sau serviciului dumneavoastra, trebuie sa 1i identificati si sa aveti informatii relevante despre ei.

4. Testarea ideii de afacere

Pana acum am trecut in revista principale elemente ale ideii de afaceri. Am analizat consumatorii,
comunitatea si nevoile pe care le vor satisface produsele / serviciile intreprinderii sociale, integrarea
organizatiei In comunitate, dar si interactiunea cu piata.

Pentru a ne apropia cu inca un pas de elaborarea planului de afaceri vom reformula toate aceste aspecte
intr-o maniera mai ,tehnica”, din perspectiva interactiunii cu piata, relevanta din punct de vedere al
succesului economic.



Produsul - Delimitati clar produsul/serviciul pe care intreprinderea sociala il ofera. Este bine s3 stiti
caror nevoi ale consumatorilor raspunde, prin ce se diferentiaza de alte produse similare.

Pretul - Succesul intreprinderii sociale depinde de stabilirea unui pret pentru produsul / serviciul

oferit. Pentru a face asta trebuie sa va ganditi la mai multe aspecte, detaliate mai jos.

= Cepret puteticere de la consumatori? Pretul trebuie sa fie cel pe care consumatorul este pregatit
sa 1l plateasca. Pretul nu este exclusiv determinat de cost. Desigur, si costul de productie este
important, pentru ca diferenta dintre pret si cost rezultd in profitul dumneavoastra. Dar
stabilirea pretului unui produs/serviciu tine cont in primul rand de valoarea pe care o are acesta
pentru consumator. in componenta pretului de vanzare intra atat elemente mai usor de masurat
(costul de productie), cat si unele care sunt mai greu de evaluat dar care sporesc valoarea acelui
produs(de exemplu, unicitatea in cazul produselor de artizanat) povestea, raritatea, ineditul
combinatiilor ingredientelor etc.).
Atentie la cazul in care pretul de vanzare este mai mic decat pretul pe care consumatorul este
pregatit sa il plateasca. in astfel de situatii, este posibil ca produsul/serviciul sd nu fie considerat
atractiv de catre viitorii clienti.

= (Care este experienta consumatorilor, din punct de vedere al pretului, cu produse/servicii
similare? Daca o persoana este obisnuitd sa plateasca un anumit pret pentru un astfel de
produs, este putin probabil sa fie dispus sa cheltuiasca mai mult pe produsul dumneavoastra.
Exceptia este datd de cazul in care consumatorul percepe produsul ca avand o valoare
superioara. Aceasta poate fi data de imagine, de moda perioadei respective, de felul in care
comunicati imaginea produsului/serviciului, de promovare etc.

= Ce preturi au produsele/serviciile care pot inlocui produsul/serviciul oferit de intreprinderea
sociald? Este posibil ca, in cazul Tn care consumatorii au acces la multe produse cu rol de
inlocuitor, pretul acestuia va fi tras in jos. Tineti cont de acest aspect atunci cand stabiliti pretul.

= Care va fi strategia de pret pe care o veti adopta? O varianta este sa intrati pe piata cu un pret
mai mic fata de competitorii dumneavoastra. Astfel veti atrage atentia mai multor clienti pentru
ca puteti produce la costuri mai mici decat concurenta. Sau dimpotriva, exista situatii Tn care veti
prefera sa intrati pe piata cu un pret mai mare, pentru ca produsul / serviciul dumneavoastra
este clar pozitionat ca fiind mai bun decat al competitorilor

Distributia - Tn ce fel (prin ce ,canale de distributie”) veti asigura accesul consumatorilor la
produsele / serviciile intreprinderii sociale? Raspunsul la aceasta intrebare este important pentru
succesul afacerii si este diferit in functie de o serie de decizii pe care le veti lua cu privire la
caracteristicile si numarul consumatorilor, preferintele lor in ceea ce priveste locul in care in care
achizitioneaza produsul /serviciul, nivelul de pret etc. Tnainte de a decide canalele de distributie,
consideram ca este util sa revedeti raspunsurile dumneavoastra la exercitiile de mai sus, mai ales
cele legate de consumatori, de produs si de pret.

Promovarea - Consumatorii trebuie sa cunoasca produsul / serviciul inainte de a-l cumpara. Puteti
capta atentia consumatorilor ih mai multe feluri. In exercitiile de mai jos sunt listate cateva dintre
acestea. Estimati de cata publicitate aveti nevoie intr-o anumita perioada. Interesati-va care sunt
costurile asociate. Faceti publicitate astfel incat sa fiti observati, sa oferiti informatii, sa fiti

convingatori. Explicati clientilor care sunt avantajele produsului si care este beneficiul lor in urma
cumpadrarii. Convingeti-i ca este mai bun decat concurenta.

Afacerea in cifre — Pentru a evalua daca afacerea va fi una de succes va trebui sa estimam

costurile, veniturile si indicatorii de rentabilitate. Tnainte de a calcula costurile, stabiliti care este
unitatea in functie de care veti calcula.

n functie de tipul de produs / serviciu oferit, aceasta poate fi, de exemplu: o cimasd, un kilogram
de fructe de padure, un borcan de miere, o ora de ingrijire a copilului mic etc.

Vom calcula doua tipuri de costuri, pentru a le diferentia pe cele care depind de numarul de unitati
produse si vandute (costuri variabile) de acele costuri care nu depind de nivelul vanzarilor (costuri
fixe).



Costurile fixe sunt suportate Tn mod regulat si nu depind de nivelul vanzarilor (de exemplu, chiria,
utilitatile, echipamentele, salariile etc.). Indiferent cat de mult vindeti intr-o luna, va trebui sa platiti
chirie, utilitati etc.

Costurile variabile sunt direct legate de numarul de produse sau servicii vandute (de exemplu, costul
materialelor, al livrarii produselor respective). Pe baza acestor informatii, definiti costul variabil
asociat fiecarei unitati de produs (de exemplu, costul asociat cu producerea unei singure mese, nu
al tuturor meselor).

Estimati ce costuri veti avea in primul an de functionare a intreprinderii sociale? Atentie la calcularea
costurilor variabile, care trebuie sa tina cont de numarul de produse pe care estimati ca le veti vinde
Tn aceasta perioada. Nu uitati sa stabiliti o perioada pentru care faceti acest calcul: sase luni, un an,
doi ani etc.

5. Planul de afaceri

Planul de afaceri este un instrument de lucru simplu, sugestiv si pragmatic. Scopul este de a demonstra o
perceptie de ansamblu asupra afacerii si intelegerea aspectelor cheie, atat cele tehnice cat si cele financiare
sau de resurse umane.

Cateva sfaturi practice inainte de a incepe sa scrieti planul de afaceri:
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Folositi un limbaj simplu;

Elaborati un text usor de urmarit si prezentatati informatia intr-o ordine logica;

Organizati informatia pe capitole distincte;

Dovediti entuziasm si hotarare si in acealsi timp dovediti ca cunoasteti domeniul si ca planificarile
dumneavoastra sunt realiste;

Decideti persoanele implicate si responsabilitatea lor;

Revedeti tot ceea ce scrieti. Un plan bun este un plan rescris;

Organizati detaliile si materialele ajutatoare in anexe.
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