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Originea termenului

Antreprenoriat …

etimologic, termenul provine din l. franceza:

“entreprendre”

… in contextul afacerilor se refera la

“a intreprinde, a incepe o afacere”



Definitii ale antreprenoriatului

“Un antreprenor este o persoana care doreste si poate sa

converteasca o idee noua sau o inventie intro afacere de succes”-

Joseph Schumpeter

“Un antreprenor este o persoana care detine o noua afacere, 

intreprindere sau idee si isi asuma o responsabilitate semnificativa

pentru riscurile inerente acesteia” – Answers.com, Wikipedia



 “Calea” prin care “vezi” ce altii nu au  

vazut inca

 “Curajul” de a aduce ideea in realitate

 “Calitatea” de a gasi “resursa necesara”  si 

de a sti sa o pui “la treaba” in timp util

… chiar daca succesul nu este garantat!

Antreprenoriatul in cuvinte

simple



Antreprenor…

> O persoana care:

 Identifica o oportunitate de afaceri

 Isi asuma responsabilitatea initierii afacerii

Obtine resurse pentru inceperea activitatii

 Isi asuma riscurile derularii afacerii

+ … ???

(Inventivitatea !?)

 Sa faci lucrurile altfel

 Sa rezolvi conflictul

 Sa depasesti provocarea



Cine este antreprenorul?

Antreprenorul este persoana care dezvoltă o afacere
de antreprenoriat, asumându-și în acest sens anumite
riscuri, cu scopul de a obține profit din activitatea pe care
o desfășoară. El cunoaște foarte bine mediul de afaceri,
piața de desfacere, știe să se adapteze ușor schimbărilor
ce au loc și în cele mai multe cazuri poate preveni

situațiile-problemă.

http://www.antreprenor.su/2012/02/antreprenoriat.html


Caracteristicile unui
antreprenor

• Сapacitate mare de autocontrol, 

• capacitate de planificare și gândire strategică, 

• asumarea riscurilor, 

• independența și orientarea spre rezultate.

•Determinare, perseverență și curaj

•Rezolvarea problemelor

•Inițiativă și responsabilitate

•Orientare spre oportunități

•Toleranță pentru eșec

•Încredere în sine și optimism

•Creativitate și spirit de inovație

•Pasiune și viziune

•Capacitate de învățare



Ce idei de afaceri aveți?



Modele de afaceri

Modele tradiţionale(reale sau

fizice): adică afacerea este

fizic prezentă

- magazin fizic, 

- atelier productiv, 

- firmă de …… marfă, 

- service de…. 



Modele de afaceri
in textile-pielărie

Modele moderne: 

1. Care utilizează tehnologiile online sau

mobile cum sunt: platformele de 

vânzare a diverselor produse, 

2. Modele de afacere de tipul “sharing 

economy” 









Ideile de afaceri

Golurile de pe piață provin de la schimbările pieței, ale cererii.

 Produsele și serviciile care nu există pe piața dată, dar care au fost
observate pe alte piețe

• Schimbările în cererea consumatorului sau noi metode de 
deservire pot deveni necesități care nu au fost explorate pe o piață
anumită.

• Schimbările de piață, de asemenea, pot oferi noi posibilități.

• Modificările în legislație pot crea noi oportunități.



Ideile de afaceri

Oportunități prin forțele proprii, datorită inovațiilor:

 Ideea nu trebuie neapărat să fie proprie, ea poate fi împrumutată, 
oferită de un inovator. Inovatorii mai des vând ideea, decât s-o 
implementeze.

 Inovație înseamnă, de asemenea, a face lucruri într-o altă manieră
decât ceilalți sau mai ieftin decât ceilalți.

 Noile tendințe și noile tehnologii ce presupun utilizarea
computerului, a serviciilor de vânzare E-commerce pot fi exemple
de inovație.

 Pot fi implementate noi căi de a aduce produsele sau serviciile pe
piață, de exemplu, vânzări directe, vânzări prin Internet sau telefon.



Intrebări la care trebuie să răspundă antreprenorul
pentru a structura modelul de afacere: 

Ce îi oferim clientului? Ce valoare are pentru el produsul-serviciul
nostru? Ce problemă a clientului se rezolvă cu ajutorul
produsului/serviciului oferit? Cărornevoi ale clientului se adresează? 
Prin ce se deosebește de ceea ce oferă alții? Prin noutate, preț, 
accesibilitate, performanță etc.? 

• Pentru cine creăm valoare?Care sunt cei mai importanți clienți? Ne 
adresăm tuturor?Unui anumit segment de clienți? Care sunt criteriile
după care segmentăm clienții? Cât de mare este piaţa? 

• Ce tip de interacţiune/ relație doresc să creez cu clientul?Directă sau
indirectă ?Directă prin asistenţă personală?asistenţă personală
dedicată ?Prin crearea de comunităţi?Indirectă prin selfservice ? 
Servicii automatizate?



Sfaturi pentru optimizarea
procesul de creație

1.Etapa de explorare. Aceasta este

prima etapă, care debutează odată cu 

apariția ideii. Ea reprezintă începutul

căutărilor active. Pentru un rezultat mai

productiv, este necesar a identifica noi

surse de informare. Se va analiza ce s-

a făcut în domeniul respectiv, chiar pot 

fi descoperite noi aspecte ale lucrurilor

cunoscute. Pentru orice activitate deja

întreprinsă se pot găsi noi căi de 

realizare, care să corespundă situației. 

Pentru un plus de originalitate, se vor

examina cele mai mici detalii, 

deoarece ele pot oferi cele mai

valoroase revelații.



Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creație

2 Etapa de incubare. Etapa a doua

presupune luarea unei pauze pentru

prelucrarea informației acumulate. 

Există o legitate psihologică, potrivit

căreia problemele nerezolvate până la 

capăt se întipăresc în minte și soluția

poate apărea mai târziu, parcă de la 

sine. De aceea informația acumulată va

fi lăsată să se coacă (să se 

sedimenteze).



Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creație

3.Etapa de generare, 

meditare. Prima regulă la 

această etapă: se vor aduna

cât mai multe variante de 

realizare a ideii. Se va

imagina cum ar face-o alții. 

Se va ține cont de cazuri

similare în care au fost

implicați prieteni, cunoscuți, 

persoane cu renume și se va

încerca adaptarea la 

condițiile concrete. Este bine 

să se utilizeze tehnici

eficiente de generare a 

ideilor.



Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creație

4.Etapa decizională. Înainte de 

luarea deciziei finale se vor

identifica aspectele pozitive, se vor

selecta cele mai reușite, mai

adecvate, mai realizabile idei. Se 

vor stabili avantajele și

dezavantajele în fiecare caz

aparte și abia apoi se va lua

decizia finală.



Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creație

Etapa de acțiune. Este cea mai

responsabilă etapă, momentul

când se văd rezultatele căutărilor

de până acum. Implementarea

ideii selectate se va face în

conformitate cu decizia luată, în

baza planului decizional, care va

conține mijloace, termene și

modalitățile de realizare a ideii. 

Se va pregăti o versiune

simplificată a activităților și a 

rezultatului final. Se va lucra

asupra realizării ideii.



Studiu de caz 1 

Mihaela, absolventă a școlii profesionale, prestează servicii de croitorie pentru

persoane fizice de când era pe băncile școlii. După absolvirea universității,

Mihaela a decis să deschidă un atelier de croitorie. Motivația a venit de la

numărul mare de solicitări din comunitate, precum și de la solicitarea unui

antreprenor (Vasile) din localitatea vecină, care era interesat să colaboreze cu

Mihaela. Vasile voia să procure în fiecare lună câte 20 de rochii de mireasă.

Oferta era foarte bună, doar că Vasile a pus condiția ca contractul să fie

exclusive, adică se lucreze numai în partneriat cu Vasile.

Cum credeți, este bună oportunitatea pentru Mihaela? Argumentați-vă opinia.



Ce este inovația?

Inovatia consta in transformarea unei idei

noi intr-un produs sau intr-un serviciu care 

aduce beneficii deopotriva consumatorilor, 

cat si companiilor. 

Inovația este procesul de transformare a unei idei noi sau a unei

invenții într-un bun sau într-un serviciu care aduce beneficii clienților,

îi ajută să-și îmbunătățească viața și în schimbul căruia aceștia sunt

dispuși să plătească.



Ce este inovatia?

Inovatia este aplicarea comerciala a unor cunostinte noi care  

creeaza valoare adaugata, vine cu solutii la problemele existente  

intr-o maniera noua, originala, si conduce la un avantaj competitiv  

in raport cu competitorii.



Ce înseamnă inovația

Inovația este procesul de transformare a unei idei noi sau a unei invenții într-un 
bun sau într-un serviciu care aduce beneficii clienților, îi ajută să-și
îmbunătățească viața și în schimbul căruia aceștia sunt dispuși să plătească.

Innovația:

prin dezvoltarea unor produse sau servicii noi, 

prin dezvoltarea și îmbunătățirea serviciilor și produselor deja existente, 



Exemple

Exista inovatii care au schimbat omenirea, cum ar fi inventarea

automobilului sau a telefonului, dar si altele care au usurat enorm

anumite procese, cum ar fi metodele moderne de plata sau serviciile

de car-sharing.

https://www.sodexo.ro/comanda-tichete/


Exemple in textile-pielărie



Exemple in textile-pielărie



Avantajele unei strategii de 
dezvoltare bazate pe inovație

Există două mari moduri în care o companie se poate raporta la 
clienţii ei: 

• poate să identifice nevoile acestora şi să vină în întâmpinarea
lor,

• sau poate să le ofere ceva nou, de care potențialii clienți nici nu 
știau că au nevoie.



Avantajele unei strategii de 
dezvoltare bazate pe inovație

Este unul dintre elementele-cheie care susțin evoluția companiei și
face asta în următoarele moduri:

• îmbunătățește productivitatea companiei

• ajută la reducerea costurilor

• susține competitivitatea

• dă valoare brandului

• dezvoltă parteneriate și relații noi de afaceri



Practica 1
Focalizarea pe produs

Produsul de succes se naste din cunoasterea clientului  

mai bine decat se cunoaste el pe sine



TEST: «Profilul personal de 
Competențe antreprenoriale»







Rezultatele Testului: Profilul Personal de Competenţe
Antreprenoriale

Punctaj:
1.a=7, b=10, c=4;
2. a=4, b=10, c= 7;
3.a=7, b=10, c=4;
4.a=7, b=4, c=10;
5. a=10, b=7, c=4,
6. a =4, b=7, c=10;
7.a=7, b=10, c=4;
8.a=7, b=10, c=4;
9.a=10, b=4, c=7;
10. a=4, b=7, c=10.

Interpretare:

1. Scor între 91-100 puncte – Excelent!

Ești născut pentru a fi întreprinzător! Trebuie să te gândești serios la ideea de a-ţi lansa propria ta afacere.

1. Scor între 81 – 90 – Foarte bine!

Cu siguranţă ai toate premisele pentru a fi un bun întreprinzător. Calea către succes îţi este des- chisă.

1. Scor între 51 – 80 – Se poatemai bine!

Ai câteva dintre lucrurile necesare pentru a fi întreprinzător, dar mare atenţie! Sunt o serie de puncte
slabe care trebuie îmbunătăţite pentru a crește șansele de succes.

1. Scor sub 50 –Nesatisfăcător!

Poate ar fi mai bine să te gândești la o slujbă sigură și liniștită. Se pare că afacerile nu prea reprezintă o
atracţie pentru tine!



Idei de afacerii după 
pandemie

Comercializează produse care ajută antreprenorii să facă poze calitative, 
neavând un studio acasă

Propune oamenilor mijloace logistice necesare pentru a-și amenaja biroul
acasă

Orientează-te spre echipamentele care ar permite oamenilor să facă sport de 
acasă

Oferă obiecte în chirie

Comercializează obiecte și accesorii de autoapărare



Încă ceva despre pandemia

Ne protejăm activele
Înțelegem că absolut totul devine renegociabil
Să fim sinceri cu angajații și să-i implicăm în dialog
Gîndiri pozitive 



Studiu de caz 2

După absolvirea școlii profesionale, Ana a decis să deschidă un atelier de 

croitorie. Ana a procurat 2 mașini de cusut la preț de 3 000 lei fiecare, o mașină

de tivit la preț de 2 000 lei și materiale ajutătoare (foarfecă, rigle, fier de călcat

cu aburi etc.) în valoare de 2 300 lei. Pe lângă acestea, Ana mai are nevoie de 

un aparat de casă de 2 000 lei, mobilier în valoare de 2 500 lei, telefon – 300 lei. 

În atelier va lucra Ana și prietena ei din sat, fiecare dintre ele având un salariu

net de 7 000 lei. Absolut toate materialele pentru rochiile de mireasă sunt aduse

de antreprenor, Ana are doar cheltuieli de uzură a echipamentului și menținere a 

spațiului, care constituie aproximativ 2 000 lei/lună. Pentru înregistrarea

întreprinderii la Inspectoratul Fiscal și Camera de Comerț au fost necesari 1 200 

lei, la confecționarea ștampilei s-au cheltuit 250 lei și pentru obținerea diferitor

autorizații – 800 lei. Alte cheltuieli operaționale lunare (lumina, căldura) vor

constitui 2 470 lei.

Care este structura costurilor a afacerii? 



4 modalitati de a revitaliza o 
afacere mica post-pandemie

1. Cauta sa-ti reinventezi afacerea

2. Investeste in viitorul afacerii tale

3. Asigura-ti prezenta in mediul online

4. Incheie parteneriate cu alti antreprenori



Revitalizare afacerii dupa
pandemie

Descoperirea unui nou segment sau reinventarea parțială sau totală a 
afacerii
Reinventarea modului de a ajunge la clienți
Parteneriatele
Contact strâns cu clienții



Studiu de caz 3

Adrian a decis să deschidă un atelier de reparație a hainelor. Atelierul oferă

servicii la prețuri foarte mici. 

Adrian stabilește prețul în funcție de timpul necesar pentru reparația hainei, iar

anumite materiale necesare pentru reparație sunt adăugate la preț. Adrian a 

decis că prețul pentru o oră de lucru este de 200 lei. Adrian lucrează asupra

comenzilor circa 4 ore pe zi, restul timpului este dedicat comunicării cu clienții, 

procurării materialelor necesare și promovării serviciilor pe internet (rețele

sociale). Atelierul se află în incinta unui magazin alimentar din vecinătate. Adrian 

închiriază 8 m2 la prețul de 1 000 lei pe lună, plus facturile, care constituie

aproximativ 100 lei pe lună. Adrian are o mașină de cusut (4 000 lei) și un 

surfilator (4 000 lei). 

Cîte clienți pe lună are nevoi Adrian ca se aibă intreprinderea profitabilă?



CUM SE FIE BUSINESUL 
TĂU?



Model LEAN Canvas

Este un instrument de planificare ce ajută antreprenorul la începutul
afacerii pentru a răspunde la întrebările privind ce produce, pentru
cine, de ce are nevoie; 

- De asemenea poate fi folosit pe parcursul afacerii, antrenând
întreaga echipă, pentru a identifica punctele în care este nevoie de 
schimbare și pentru a găsi soluții; 

- Poate fi realizat în orice moment al anului, putând să fie afişat pe
un perete şi fiecare persoană din echipă poate veni oricând cu idei
pe care le scrie direct în rubrica corespunzătoare; 



Model LEAN Canvas

Modelul descrie rational cum organizatia creeaza, 
livreaza si transforma valoarea, fiind utilizat in 
proiectarea unei noi afaceri sau reproiectarea
uneia mai vechi, in analiza viabilitatii unei idei de 
afaceri sau in analiza afacerilor concurente, in 
vederea identificarii de bune practici.



MODELAREA AFACERILOR
MODEL DE AFACERI LEAN CANVAS 



Segmentarea consumatorilor

Este important ca la începutul să identificați cine vor fi consumatorii ideali. Nu aveți

posibilitatea să atrageți toată lumea. Dacă aveți mai multe segmente de consumatori

identificați‐le, prioritizați‐le, și creați mai multe Lean Canvas‐uri concentrându‐va nevoile

individuale ale fiecăruia.



Problema 

Primele elemente de analiză sunt casetele problemei și a segmentării consumatorilor. 

Țineți minte că pentru orice produs/serviciu există consumatori și utilizatori. Și sunt

diferiți! Consumatorii plătesc pentru produs, în timp ce utilizatorii nu plătesc. Primul client 

este consumatorul care are cea mai mare nevoie de produs.



Propunere da Valoarea Unică

Propunere de Valoare Unică (PVU), lupta inițială este înțelegerea consumatorilor și

trebuie să fie bazată pe problema.  PVU este o demonstrație care permite consumatorii

să simta beneficiile după care să înceapă utilizarea produsului. Astfel încât să fie foarte

clar ce reprezintă. O formulă bună de a utiliza: estimarea rezultatului dorit al 

consumatorilor + perioada specifică de timp + abordarea obiecțiilor.



Soluție

A găsi cea mai bună soluție nu este obiectivul afacerii atunci când se utilizeaza Lean 

Canvas. Cel mai important este faptul că se concentrează pe construirea unui produs

minim viabil (PMV), care este cea mai mică soluție care asigură valoare pentru

consumatori. Dacă vreți să contruiți o sală de gimnastică pentru alpinism, ați putea

începe cu construirea unui model portabil realizat din lemn pe care‐l puteți configura la 

parcul local. Determinați consumatorii, cât de mult ar plăti pentru PMV, și să decideți cele

mai importante caracteristici ale produsului, bazate pe acest test.



Canale

Calea către consumatorii dvs. Există două seturi de canale: ieșire și intrare. Canalele de 

ieșire vă poate ajuta la lansarea procesului de învățare. Exemplele includ: crearea unei

liste de contacte personale, cereți timp pentru a va prezenta produsele, scanarea listelor

și transmiterea prin poșta electronică, contactarea cititorilor dvs. din blog, social media, 

Google AdWords, sunați oameni necunoscuți, participarea la evenimente. Canale

masurabile de intrare ar fi prin intermediul content marketing, publicitate, angajarea unor

specialiști pe vânzări, obținerea referințelor, etc. Scopul este de a descoperi mixul corect

de strategii pentru produsul/serviciu dvs.



Fluxuri de venit 

In acest capitol sunt previzionate lista de venituri de la anumite servicii/produse.



Structura costurilor

Costuri fixe (de exemplu, arenda) și costuri variabile (de exemplu, materialele). La 
această etapă este mare șansă de eroare, dar costurile merită a fi prognozate. Găsiți
pragul de rentabilitate pentru produsul/serviciul dvs. , care este atunci când veniturile
minus costurile pentru producator a unei cantitați de produse sau servicii este egală cu 
zero. Structura costurilor trebuie să coincidă cu indicatorii cheie. În esență, dacă doriți să
aveți un produs de 5 milioane dolari după un an, veniturile minus costurile trebuie să fie 
egale sau mai mari de 5 milioane de dolari. Determinați cât de mulți consumatori va
trebui să aveti ca să treceti de prag..



Indicatorii Cheie

Cifrele indică dacă produsul/serviciul este performant. Există două tipuri de valori de a fi 
luate în considerare: 1) acțiune cheie pentru consumatori care duce la valoare. Exemplu, 
un consumator descărca produsul dvs. 2) indicatorii de succes este modul în care 
definim succesul. Acest lucru ar putea fi o țintă de venituri, numărul de consumatori
dobândiți sau impactul global al produsului/serviciului. Feriți-vă de indicatorii de vanitate, 
care sunt indicatori care fac sa vă simtiți bine, dar nu indică de fapt progres. De 
exemplu, descărcările consumatorilor generează venituri, astfel încât numărul de 
utilizatori nu este la fel de imperativ.



Avantaj Neloial

Avantajul neloail se ridică întrebarea, “cum se va apăra produsul sau serviciul dvs. 
împotriva concurenților? ” Nu este întotdeauna un succes de a fi primul intrat în
industrie. Apple, Google și Facebook n‐au fost și au câștiga destul de bine. Ele sunt
cunoscute sub numele de “cei care s‐au ajustat rapid”. Ei au învățat de la concurs și au 
comercializat produsele și serviciile lor pentru a se ajusta la nevoile consumatorilor în
industriile lor. Un avantaj neloial este ceva care nu poate fi ușor copiat sau cumpărat. 
Exemplele includ: informații din interior , autoritate personală, echipă puternică, relațiile
existente cu consumatorii, efectele unei rețele mari, trafic organic (SEO), brevete, 
valorile de bază. Acestea, de asemenea, nu sunt neapărate evidente sau trebuie să fie 
decise de la început. A crea o poveste despre un avantaj neloail și să‐l lași în continuu
să se dezvolte.



MODELAREA AFACERILOR
MODEL DE AFACERI LEAN CANVAS 





Succese!

www. oktrainings.com

+373  79776951

+373  68170022

ok@oktrainings.com
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