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ɕɕ$ÅÓÃÏÐÅÒá 'ÈÉÄÕÌ 7ÅÂ 3ÔͽÒÔ5Ð - Harta Ta Pentru Succes Antreprenorial!**  

 

$ÁÃá ÖÉÓÅÚÉ Óá ÿĪÉ ÌÁÎÓÅÚÉ ÐÒÏÐÒÉÁ ÁÆÁÃÅÒÅ ÓÁÕ Óá ÄÅÚÖÏÌĪÉ ÃÅÁ ÅØÉÓÔÅÎÔáȟ 'ÈÉÄÕÌ 7ÅÂ 3ÔͽÒÔ5Ð ÅÓÔÅ 

ÇÈÉÄÕÌ ÅÓÅÎĪÉÁÌ ÄÅ ÃÁÒÅ ÁÉ ÎÅÖÏÉÅȦ 

 

%ØÐÌÏÒáÍ ÿÍÐÒÅÕÎáȡ 

1.  Incubatorul de afaceri virtual inovativ Platform E-Learning Business NetworkSt@rtUp - 
/ ÐÏÁÒÔá ÃáÔÒÅ ÃÕÎÏÁĦÔÅÒÅ ĦÉ ÒÅÓÕÒÓÅ ÅÓÅÎĪÉÁÌÅȢ 

2.  Website Custom E-Learning Business NetworkSt@rtUp - 4ÏÁÔÅ ÉÎÆÏÒÍÁĪÉÉÌÅ ÎÅÃÅÓÁÒÅȟ ÌÁ 
ÕÎ ÃÌÉÃË ÄÉÓÔÁÎĪáȢ 

3.  BLOG-ÕÒÉ .ÅÔ×ÏÒË3ÔͽÒÔ5Ð ÐÅÎÔÒÕ ÉÎÓÐÉÒÁĪÉÅ ĦÉ ÅØÐÅÒÉÅÎĪÅ ÐÁÒÔÁÊÁÔÅȡ 
o NetworkSt@rtUp pe blogspot.ro 
o NetworkSt@rtUp pe wordpress.com 

 

_Î ÐÌÕÓȟ ÃÏÍÕÎÉÔÁÔÅÁ ÎÏÁÓÔÒá ÁĦÔÅÁÐÔáȡ 
¶ Pagina E-Learning Business NetworkSt@rtUp pe Facebook 
¶ Grupul E-Learning Business NetworkSt@rtUp pe Facebook 
¶ Pagina E-Learning Business NetworkSt@rtUp pe LinkedIn 
¶  

¥É ÎÕ ÕÉÔÁȟ ÃÁÌÅÁ ÔÁ ÃáÔÒÅ ÓÕÃÃÅÓ ÿÎÃÅÐÅ ÃÕ ÕÎ ÓÉÍÐÌÕ ÐÁÓȡ #ÏÍÐÌÅÔÅÁÚá &/RMULARUL de 
ÎNSCRIERE în proiectul Business NetworkSt@rtUp ĦÉ ÆÉÉ ÐÁÒÔÅ ÄÉÎÔÒ-Ï ÃÏÍÕÎÉÔÁÔÅ ÄÅÄÉÃÁÔá 
ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÌÏÒ ÔÉÎÅÒÉ ĦÉ ÁÍÂÉĪÉÏĦÉȢ  #GhidulWebStartUp #Antreprenoriat #Inovatie #Succes 

 
 
! ÆÉ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒ ÅÓÔÅ ÍÕÌÔ ÍÁÉ ÍÕÌÔ ÄÅÃÝÔ Ï ÓÉÍÐÌá ÁÌÅÇÅÒÅȢ %ÓÔÅ Ï ÄÅÃÌÁÒÁĪÉÅ Á ÃÕÒÁÊÕÌÕÉ ĦÉ Á ÄÏÒÉÎĪÅÉ 
ÄÅ Á ÆÁÃÅ ÄÉÆÅÒÅÎĪÁ ÿÎ ÌÕÍÅȢ %ÓÔÅ ÐÁÓÕÌ ÿÎ ÆÁĪáȟ ÿÎ ÄÉÒÅÃĪÉÁ ÐÒÏÐÒÉÅÉ ÖÉÚÉÕÎÉȟ ÉÎÄÉÆÅÒÅÎÔ ÄÅ ÃÝÔ ÄÅ 
ÿÎÄÅÐáÒÔÁÔá ÓÁÕ ÎÅÃÌÁÒá ÐÁÒÅ ÁÃÅÁÓÔÁȢ !ÓÔáÚÉȟ ÏÒÉÃÉÎÅ ÃÕ Ï ÉÄÅÅ ĦÉ Ï ÐÁÓÉÕÎÅ ÐÏÁÔÅ Óá ÄÅÖÉÎá ÁÒÈÉÔÅÃÔÕÌ 
propri ÕÌÕÉ ÖÉÉÔÏÒȟ ÉÁÒ 'ÈÉÄÕÌ "ÕÓÉÎÅÓÓ .ÅÔ×ÏÒË3ÔͽÒÔ5Ð ÅÓÔÅ ÈÁÒÔÁ ÃÅ ÔÅ ÖÁ ÇÈÉÄÁ ÿÎ ÁÃÅÁÓÔá ÃáÌáÔÏÒÉÅ 
ÅØÔÒÁÏÒÄÉÎÁÒáȢ 
 
#ÝÎÄ ÖÅÉ ÐÒÉÖÉ ÿÎÁÐÏÉȟ ÔÅ ÖÅÉ ÂÕÃÕÒÁ Óá ÁÆÌÉ Ãá ÉÎÆÏÒÍÁĪÉÉÌÅ ÃÏÎĪÉÎÕÔÅ ÿÎ ÁÃÅÓÔ ÇÈÉÄ ÁÕ ÆÏÓÔ ÕÎ ÐÕÎÃÔ 
ÃÒÕÃÉÁÌ ÐÅ ÃÁÌÅÁ ÔÁ ÃáÔÒÅ ÓÕÃÃÅÓȢ .ÏÉ ÃÒÅÄÅÍ ÿÎ ÐÕÔÅÒÅÁ ÔáÕ ÄÅ Á ÿÎÖáĪÁȟ ÄÅ Á ÃÒÅĦÔÅ ĦÉ ÄÅ Á ÔÒÁÎÓÆÏÒÍÁ 
ÖÉÓÕÒÉÌÅ ÿÎ ÒÅÁÌÉÔÁÔÅȢ 'ÈÉÄÕÌ ÎÏÓÔÒÕ ÿĪÉ ÐÕÎÅ ÌÁ ÄÉÓÐÏÚÉĪÉÅ Ï ÃÏÌÅÃĪÉÅ ÄÅ ÃÕÎÏĦÔÉÎĪÅ ÐÒÅĪÉÏÁÓÅȟ ÉÎÓÐÉÒÁĪÉÅ 
ÄÉÎ ÐÏÖÅĦÔÉÌÅ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÌÏÒ ÄÅ ÓÕÃÃÅÓ ĦÉ ÓÆÁÔÕÒÉ ÐÒÁÃÔÉÃÅ ÐÅÎÔÒÕ Á-ĪÉ ÃÏÎÓÔÒÕÉ ÐÒÏÐÒÉÁ afacere. 
 
/ÐÏÒÔÕÎÉÔáĪÉÌÅ ÔÅ ÁĦÔÅÁÐÔáȟ ÉÁÒ ÃÉÔÉÎÄ 'ÈÉÄÕÌ "ÕÓÉÎÅÓÓ .ÅÔ×ÏÒË3ÔͽÒÔ5Ð ÃÕ ÒÅÓÕÒÓÅ ÐÅÎÔÒÕ ÉÎÆÏÒÍÁÒÅ Á 
ÖÉÉÔÏÒÉÌÏÒ ÔÉÎÅÒÉ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉȟ ÆÁÃÉ ÕÎ ÐÒÉÍ ÐÁÓ ÃÕÒÁÊÏÓ ÃáÔÒÅ ÒÅÁÌÉÚÁÒÅÁ ÖÉÓÕÌÕÉ ÔáÕȢ )ÎÄÉÆÅÒÅÎÔ ÄÁÃá 
ÖÉÓÅÚÉ ÌÁ Ï ÁÆÁÃÅÒÅ ÃÁÒÅ Óá ÔÒÁÎÓÆÏÒÍÅ ÌÕÍÅÁ ÓÁÕ Óá ÁÄÕÃá ÕÎ ÚÝÍÂÅÔ ÐÅ ÃÈÉÐÕÒÉÌÅ ÃÌÉÅÎĪÉÌÏÒ ÔáÉȟ ÄÒÕÍÕÌ 
ÃáÔÒÅ ÁÃÅÓÔÅ ÒÅÁÌÉÚáÒÉ ÿÎÃÅÐÅ ÁÃÕÍȢ 
 
%ĦÔÉ ÔÝÎáÒ ĦÉ ÐÌÉÎ ÄÅ ÅÎÅÒÇÉÅȟ ÉÁÒ ÄÒÕÍÕÌ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÔÕÌÕÉ ÿĪÉ ÏÆÅÒá ÐÏÓÉÂÉÌÉÔáĪÉ ÎÅÌÉÍÉÔÁÔÅȢ 3ÕÎÔÅÍ 
ÁÉÃÉ ÐÅÎÔÒÕ Á ÔÅ ÇÈÉÄÁȟ Á ÔÅ ÿÎÃÕÒÁÊÁ ĦÉ Á ÔÅ ÓÕÓĪÉÎÅȢ .Õ ÌáÓÁ ÁĦÔÅÐÔáÒÉÌÅ ÍÏÄÅÓÔÅ Óá-ĪÉ ÌÉÍÉÔÅÚÅ ÁÍÂÉĪÉÉÌÅ 
ÍáÒÅĪÅȢ 6ÉÓÅÁÚá ÃÕ ÿÎÄÒáÚÎÅÁÌáȟ ÁÃĪÉÏÎÅÁÚá ÃÕ ÈÏÔáÒÝÒÅ ĦÉ ÎÕ ÕÉÔÁ Ãá ÆÉÅÃÁÒÅ ÏÂÓÔÁÃÏÌ ÐÏÁÔÅ ÄÅÖÅÎÉ Ï 
ÔÒÅÁÐÔá ÓÐÒÅ ÓÕÃÃÅÓȢ 
 
!ÓÔáÚÉ ÿÎÃÅÐÅ ÁÖÅÎÔÕÒÁ ÔÁ ÃáÔÒÅ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÔÕÌ ÄÅ ÓÕÃÃÅÓȟ ÉÁÒ 'ÈÉÄÕÌ "ÕÓÉÎÅÓÓ .ÅÔ×ÏÒË3ÔͽÒÔ5Ð ÅÓÔÅ 
ÇÈÉÄÕÌ ÔáÕ ÄÅ ÿÎÃÒÅÄÅÒÅȢ _Î ÆÉÅÃÁÒÅ ÐÁÓ ÐÅ ÃÁÒÅ-l faci, aminteste -ĪÉ Ãá ÓÕÎÔÅÍ ÁÌáÔÕÒÉ ÄÅ ÔÉÎÅȟ ÐÅÎÔÒÕ Á 
ÔÅ ÓÕÓĪÉÎÅ ÿÎ ÅÆÏÒÔÕÒÉÌÅ ÔÁÌÅ ĦÉ Á ÔÅ ÁÐÌÁÕÄÁ ÌÁ ÆÉÅÃÁÒÅ ÒÅÁÌÉÚÁÒÅȢ !É ÐÕÔÅÒÅÁ Óá ÆÁÃÉ ÌÕÃÒÕÒÉ ÍÁÒÉ - asta este 
ÃÈÅÍÁÒÅÁ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÔÕÌÕÉȢ -ÕÌÔÅ ÒÅÁÌÉÚáÒÉ ĦÉ ÍÕÌÔ ÓÕÃÃÅÓ ÿÎ ÁÃÅÁÓÔá ÃáÌáÔÏÒÉÅ ÃÁÐÔÉÖÁÎÔáȦ 

https://sites.google.com/view/netstartup
https://sites.google.com/view/netstartup
https://netstartup.blogspot.ro/
https://netstartupro.wordpress.com/
https://www.facebook.com/BusinessNetStartUpRo/
https://www.facebook.com/groups/netstartupro
https://www.linkedin.com/company/netstartup/
https://forms.gle/oTRw3kGhkzadEzKY7
https://forms.gle/oTRw3kGhkzadEzKY7
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-ÕÌĪÉ ÄÉÎÔÒÅ ÃÅÉ ÃÁÒÅ ÌÁÎÓÅÁÚá Ï ÁÆÁÃÅÒÅ ÃÕÎÏÓÃ ÆÁÐÔÕÌ Ãá ÂÕÎÁ ÐÒÅÇáÔÉÒÅ Á ÃÅÅÁ ÃÅ ÉÎÔÅÎĪÉÏÎÅÚÉ Óá ÿÎÔÒÅÐÒÉÎÚÉ 
ÒÅÐÒÅÚÉÎÔáȟ ÿÎÔÏÔÄÅÁÕÎÁȟ ÊÕÍáÔÁÔÅ ÄÉÎ ÃÁÌÅÁ ÃáÔÒÅ ÓÕÃÃÅÓȢ 0ÕÂÌÉÃÁĪÉÁ ÄÅ ÉÎÔÅÒÅÓ ÐÕÂÌÉÃ - Ghidul Business 
NetworkSt@rtUp cu resurse pentru informare a viitorilor tineri antreprenori  realizat de ADT Öá va fi util pentru 
ÁÃÅÁÓÔá ÐÒÅÇáÔÉÒÅȢ ! ÄÅÖÅÎÉ ÿÎÔÒÅÐÒÉÎÚáÔÏÒ ÅÓÔÅ Ï ÅØÃÅÌÅÎÔá ÏÃÁÚÉÅ ÐÅÎÔÒÕ ÐÅÒÓÏÁÎÅÌÅ ÄÏÒÎÉÃÅ Óá ÃÒÅÅÚÅȟ Óá 
inovezeȟ ÃÁÒÅ ÓÕÎÔ ÐÒÅÇáÔÉÔÅ Óá ÄÅÓÆáĦÏÁÒÅ Ï ÍÕÎÃá ÄÅ ÅØÃÅÐĪÉÅ ĦÉ ÃÁÒÅ ÁÒ ÄÏÒÉ Óá-ĦÉ ÉÁ ÓÏÁÒÔÁ ÿÎ ÐÒÏÐÒÉÉÌÅ ÍÝÉÎÉȢ 
 

#Õ ÔÏÁÔÅ ÁÃÅÓÔÅÁȟ ÄÒÕÍÕÌ ÃáÔÒÅ Ï ÁÃÔÉÖÉÔÁÔÅ ÉÎÄÅÐÅÎÄÅÎÔá ÎÕ ÅÓÔÅ Ï ÃáÌáÔÏÒÉÅ ÄÅ ÐÌáÃÅÒÅȢ %Á ÖÁ ÆÉ ÐÒÅÓáÒÁÔá ÃÕ 
ÐÒÏÂÌÅÍÅ ÃÁÒÅ ÔÒÅÂÕÉÅ ÒÅÚÏÌÖÁÔÅȢ $ÉÎ ÎÅÆÅÒÉÃÉÒÅȟ ÓÕÃÃÅÓÕÌ ÿÎ ÁÆÁÃÅÒÉ ÎÕ ÅÓÔÅ ÇÁÒÁÎÔÁÔȢ !ÐÒÏÁÐÅ ÊÕÍáÔÁÔÅ ÄÉÎ ÔÏÔÁÌÕÌ 
falimentelor s-a produs pe parcursul primilor patru ani de la lansare. /ÍÕÌ ÄÅ ÁÆÁÃÅÒÉ ÁÒ ÔÒÅÂÕÉ Óá ÆÉÅ ÃÏÎĦÔÉÅÎÔ 
ÄÅ ÏÐÏÒÔÕÎÉÔáĪÉÌÅ ÃÁÒÅ É ÓÅ ÏÆÅÒáȟ ÄÁÒ ĦÉ ÄÅ ÒÉÓÃÕÒÉȢ 
 

0ÕÂÌÉÃÁĪÉÁ ÄÅ ÉÎÔÅÒÅÓ ÐÕÂÌÉÃ - Ghidul Business NetworkSt@rtUp cu resurse pentru informare a viitorilor tineri 
antreprenori ÃÏÎÃÅÎÔÒÅÁÚá ÿÎ ÐÁÇÉÎÉÌÅ ÓÁÌÅ ÐÒÉÎÃÉÐÁÌÅÌÅ ÐÒÏÂÌÅÍÅ ÃáÒÏÒÁ ÖÉÉÔÏÒÕÌ ÿÎÔÒÅÐÒÉÎÚáÔÏÒ ÔÒÅÂÕÉÅ Óá ÌÅ 
ÇáÓÅÁÓÃá ÒÅÚÏÌÖÁÒÅȢ  
 
$ÅÓÉÇÕÒ Ãá ÁÃÅÓÔ Ghid Business NetworkSt@rtUp  ÐÏÁÔÅ ÆÉ ÕÔÉÌ ĦÉ ÃÅÌÏÒ ÃÁÒÅ ĦÉ-ÁÕ ÃÒÅÁÔ ÄÅÊÁ Ï ÆÉÒÍá ÄÁÒ ÖÏÒ Óá-
ĦÉ ÄÅÚÖÏÌÔÅ ÿÎ ÃÏÎÔÉÎÕÁÒÅ ÐÒÏÐÒÉÉÌÅ ÁÆÁÃÅÒÉ. Astfel, 0ÕÂÌÉÃÁĪÉÁ ÄÅ ÉÎÔÅÒÅÓ ÐÕÂÌÉÃ - Ghidul Business 

NetworkSt@rtUp. cu resurse pentru informare a viitorilor tineri antreprenori a ÁÂÏÒÄÅÁÚáȟ ÐÕÎÝÎÄ ÕÎ ÁÃÃÅÎÔ 
deosebit pe aspeÃÔÅÌÅ ÐÒÁÃÔÉÃÅȟ ÕÒÍáÔÏÁÒÅÌÅ ÐÒÏÂÌÅÍÅȡ 
V !ÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÕÌ ĦÉ ÃÒÅÁÒÅÁ ÓÔÒÁÔÅÇÉÅÉ ÆÉÒÍÅÉ  
V -ÁÎÁÇÅÍÅÎÔÕÌ ĦÉ ÄÅÚÖÏÌÔÁÒÅÁ ÁÆÁÃÅÒÉÉ  
V Marketingul in afaceri  
V Planificarea afacerii  
V 2ÅÓÕÒÓÅÌÅ ÕÍÁÎÅ ĦÉ ÍÁÎÁÇÅÍÅÎÔÕÌ ÌÏÒ ÿÎ )---uri  
V Strategii antreprenoriale la nivelul afac erii  
V Competente antreprenoriale   
V Cultura antreprenoriala  

 

3ÕÎÔÅÍ ÃÏÎĦÔÉÅÎĪÉ Ãá ÁÃÅÁÓÔá ÌÕÃÒÁÒÅ ÅÓÔÅ ÐÅÒÆÅÃÔÉÂÉÌáȢ 3Å ÄÏÒÅĦÔÅ ÃÁ ÐÒÅÚÅÎÔÕÌ Ghid Business NetworkSt@rtUp  
Óá ÒÅÐÒÅÚÉÎÔÅ Ï ÍÏÄÁÌÉÔÁÔÅ ÐÒÁÃÔÉÃá ÉÍÅÄÉÁÔá ÄÅ ÓÐÒÉÊÉÎÉÒÅ Á ÓÅÃÔÏÒÕÌÕÉ ÿÎÔÒÅÐÒÉÎÄÅÒÉÌÏÒ ÍÉÃÉ ĦÉ ÍÉÊÌÏÃÉÉȟ 
ÉÍÐÏÒÔÁÎÔ ÐÅÎÔÒÕ ÐÒÅÚÅÎÔÕÌ ĦÉ ÖÉÉÔÏÒÕÌ ÅÃÏÎÏÍÉÅÉ ÒÏÍÝÎÅĦÔÉȢ 
 

"Fiecare dintre noi poate deveni un antreprenor !  Ingredientele succesului pentru a construi o afacere 
ÓÕÎÔ ÕÒÍáÔÏÁÒÅÌÅȡ ÈÏÔáÒÝÒÅȟ ÐÕÔÅÒÅ ÄÅ ÍÕÎÃáȟ ÖÏÉÎĪá ĦÉ ÃÒÅÄÉÎĪá ÿÎ ÉÄÅÅÁ ÐÅ ÃÁÒÅ ÖÒÅÉ Óá Ï ÐÕÉ ÿÎ ÐÒÁÃÔÉÃá. 

  
2ÅĪÉÎÅȟ Á ÆÉ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒ ÅÓÔÅ Ï ÁÌÅÇÅÒÅ ÐÅ ÃÁÒÅ Ï ÐÏĪÉ ÆÁÃÅ ÿÎ ÏÒÉÃÅ ÍÏÍÅÎÔȢ  
 
V Ne-ÁÍ ÂÕÃÕÒÁ Óá ĦÔÉÍ Ãá ÓÕÃÃÅÓÕÌ ÁÆÁÃÅÒÉÌÏÒ ÄÕÍÎÅÁÖÏÁÓÔÒá ÖÉÉÔÏÁÒÅ Ó-a 
ÄÁÔÏÒÁÔ ĦÉ ÉÎÆÏÒÍÁĪÉÉÌÏÒ ÐÕÓÅ ÌÁ ÄÉÓÐÏÚÉĪÉÅ ÄÅ ÐÒÅÚÅÎÔÕÌ Ghid Business 
NetworkSt@rtUp . 
 
V !ÖÅÍ ÓÐÅÒÁÎĪÁ Ãá ÐÒÉÎ ÃÉÔÉÒÅÁ Ghidului Business NetworkSt@rtUp  cu 
resurse pentru informare a viitorilor tineri antreprenori  ÓÁ ÒÅÁÌÉÚÁĪÉ ÕÎ ÐÁÓ 
ÉÍÐÏÒÔÁÎÔ ÃáÔÒÅ Ï ÁÆÁÃÅÒÅ ÐÒÏÆÉÔÁÂÉÌá Ȧ 
 
V 6á ÓÔáÍ ÌÁ ÄÉÓÐÏÚÉĪÉÅ ÐÅÎÔÒÕ Á Öá ÏÆÅÒÉ ÓÕÐÏÒÔÕÌ ÎÏÓÔÒÕ ÿÎ ÖÅÄÅÒÅÁ ÄÅÍÁÒáÒÉÉ 
ÕÎÅÉ ÁÆÁÃÅÒÉ ĦÉ ÒÅĪÉÎÅĪÉ Ãá ÎÕ ÐÕÔÅĪÉ ÆÁÃÅ ÌÕÃÒÕÒÉ ÍÁÒÉ ÁÖÝÎÄ ÁĦÔÅÐÔáÒÉ ÍÉÃÉ Ȧ 
 
 

3ÕÎÔÅÍ ÿÎ ÏÒÉÃÅ ÍÏÍÅÎÔ ÁÌáÔÕÒÉ ÄÅ ÄÕÍÎÅÁÖÏÁÓÔÒá ĦÉ Öá ÕÒáÍ -ÕÌÔÅ ÒÅÁÌÉÚáÒÉ Ǫ Mult succes !"  
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PublicaἪia de interes public - Ghidul SMART S.T.A.R.T-U.P. cu resurse pentru informare a 

viitorilor tineri antreprenori abordeazŁ, pun©nd un accent deosebit pe aspectele practice 

urmŁtoarele teme / secἪiuni: 

 

CAPITOLUL I - CONCEPTE ANTREPRENORIALE ..................................................................................................  
1.1.NOŝIUNI DE BAZŀ .....................................................................................................................................  

CAPITOLUL II - !.42%02%./25, ¤) !.42%02%./2)!45, .........................................................................  
CAPITOLUL III - ANTREPRENORIATUL CA ALTERNATIVA..............................................................................  
3.1 DE CE ANTREPRENOR? .............................................................................................................................  
3.2 PRINCIPII ANTREPRENORIALE ķI MODELE DE SUCCES ..................................................................  

CAPITOLUL IV - #/.$)Ӄ)) !,% !#4)6)4AӃ)) !.42%02%./2)!,% ..............................................................  
4.1 CONDIŝIILE NATURALE ...........................................................................................................................  
4.2 CONDIŝIILE ECONOMICE .........................................................................................................................  
4.3 CONDIŝIILE LEGISLATIVE .......................................................................................................................  
4.4 CONDIŝIILE SOCIO-CULTURALE ............................................................................................................  

CAPITOLUL V - ).)Ӄ)%2%! 5.%) !&!#%2) .............................................................................................................  
5.1  STUDIEREA PIEŝEI ....................................................................................................................................  
5.1.1 Marketingul ..................................................................................................................................................  
5.1.2 Metode de cercetare a pieŞei ........................................................................................................................  

5.2 RESURSELE NECESARE INIŝIERII ķI DERULŀRII UNEI AFACERI ..................................................  

CAPITOLUL VI - CURAJUL DE A INCEPE .................................................................................................................  
6.1 DE CE Sŀ ĊŝI DESCHIZI O AFACERE ÎNTR-O PERIOADŀ DE CRIZŀ? .............................................  
6.2 JOCUL EXCELENŝEI ĊN PERIOADA DE CRIZA ïCUM ACTIONŀM ACUM? ...................................  

6.3 ELABORAREA PLANULUI DE AFACERI ................................................................................................  
6.3.1  Domeniul ĸi obiectul de activitate ..............................................................................................................  

6.3.2 Forma juridicŁ ..............................................................................................................................................  
6.3.3  Planul de afaceri .........................................................................................................................................  

6.3.5 Sugestii pentru prezentarea planului de afaceri ...........................................................................................  

CAPITOLUL VII - DERULAREA UNEI AFACERI ......................................................................................................  
7.1  MANAGEMENTUL ķI CULTURA ANTREPRENORIALŀ .....................................................................  

7.2 ROLUL MANAGERULUI ............................................................................................................................  
7.3 OBŝINEREA PRODUSULUI .......................................................................................................................  
7.3.1 Etapele procesului de producŞie ...................................................................................................................  
7.3.2 Realizarea produsului ..................................................................................................................................  
7.3.3 Reducerea costurilor ....................................................................................................................................  

7.3.4 Promovarea produsului ................................................................................................................................  
7.3.5 Marketingul ..................................................................................................................................................  
7.3.6 Principiile marketingului .............................................................................................................................  
7.3.7 Promovarea ..................................................................................................................................................  

CAPITOLUL VIII - EVALUAREA UNEI AFACERI .....................................................................................................  
CAPITOLUL IX - %4)#! ¤) 2A305.$%2%! _. !&!#%2)......................................................................................  
9.1  ETICA ÎN AFACERI ....................................................................................................................................  

9.2  RŀSPUNDEREA ĊN AFACERI   

Antreprenoriatul este un contribuitor cheie in dezvoltarea si creѽterea 

economiei oricŁrei tari generând un beneficiu economic si un impact 

major in rândul tinerilor viitori antreprenori 
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INTRODUCERE  

CULTURA ANTREPRENORIALA  

 

In prezent, România trece printr-Ï ÓÅÒÉÅ ÄÅ ÔÒÁÎÓÆÏÒÍáÒÉ ÃÏÍÐÌÅØÅȟ 
ÔÕÒÂÕÌÅÎÔÅ ÓÉȟ ÄÅ ÍÕÌÔÅ ÏÒÉȟ ÐÁÒÁÄÏØÁÌÅ ÌÁ ÔÏÁÔÅ ÎÉÖÅÌÕÒÉÌÅ ÓÏÃÉÅÔáĪÉÉȟ 
incluzând toate ÔÉÐÕÒÉÌÅ ÄÅ ÏÒÇÁÎÉÚÁĪÉÉȢ 

)Î ÐÅÒÉÏÁÄÁ ÄÅ ÔÒÁÎÚÉĪÉÅ Á ÔÁÒÉÉ ÎÏÁÓÔÒÅȟ ÉÍÐÁÃÔÕÌ ÒÅÓÉÍĪÉÔ ÁÔÝÔ ÌÁ 
nivel de grup, cât si la nivel individual poate fi considerat soc 
ÃÕÌÔÕÒÁÌȢ #ÏÎÆÕÚÉÁ ÿÎÔÒÅ ÄÏÒÉÎĪÁ ÄÅ ÓÔÁÂÉÌÉÔÁÔÅ ÓÉ ÃÅÁ ÄÅ ÓÃÈÉÍÂÁÒÅȟ 
manifestate simultan, lipsa unor ierarhii de valori stabile, care ar 
trebui sa umple un gol de 50 de ani, nevoia de a descoperi noi 
ÓÅÍÎÉÆÉÃÁĪÉÉ ÓÉ ÎÏÉ ÓÅÎÓÕÒÉ ÐÅÎÔÒÕ ÍÕÎÃÁ ÓÉ ÖÉÁÔáȟ ÄÏÒÉÎĪÁ ÄÅ Á ÃÏÐÉÁ 
ÍÅÃÁÎÉÓÍÅÌÅ ÄÅÍÏÃÒÁĪÉÉÌÏÒ ÄÉÎ 6ÅÓÔ ÓÕÎÔȟ ÿÎ ÐÒÅÚÅÎÔȟ ÃÝÔÅÖÁ ÄÉÎÔÒÅ 
cele mai importÁÎÔÅ ÃÁÒÁÃÔÅÒÉÓÔÉÃÉ ÁÌÅ ÓÏÃÉÅÔÁÔÉÉ ÒÏÍÝÎÅĦÔÉȢ !ÃÅÓÔÅÁ 
ÓÅ ÒÅÇáÓÅÓÃ ÓÉ ÿÎ ÃÁÄÒÕÌ ÏÒÇÁÎÉÚÁĪÉÉÌÏÒ ÃÏÎÓÉÄÅÒÁÔÅ ÃÁ ÓÉÓÔÅÍÅ ÓÏÃÉÁÌÅȢ 
!ÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÔÕÌ ÅÓÔÅ Ï ÓÕÒÓá ÄÅ ÉÎÏÖÁÒÅ ĦÉ ÓÃÈÉÍÂÁÒÅȟ ĦÉ ÃÁ ÁÔÁÒÅ ÓÔÉÍÕÌÅÁÚá ÃÒÅĦÔÅÒÅÁ 
ÐÒÏÄÕÃÔÉÖÉÔáĪÉÉ ĦÉ Á ÃÏÍÐÅÔÉÔÉÖÉÔáĪÉÉ ÅÃÏÎomice. 
!ÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÔÕÌ ÅÓÔÅ ÓÔÒÝÎÓ ÌÅÇÁÔ ÄÅ ÃÕÎÏĦÔÉÎĪÅ ĦÉ ÆÌÅØÉÂÉÌÉÔÁÔÅȟ ÄÏÉ ÆÁÃÔÏÒÉ ÃÁÒÅ ÁÕ ÃÝĦÔÉÇÁÔ Ï ÎÏÕá 
ÓÅÍÎÉÆÉÃÁĪÉÅ ÃÁ ÓÕÒÓá Á ÃÏÍÐÅÔÉÔÉÖÉÔáĪÉÉ ÿÎÔÒ-o economie ÍÏÎÄÉÁÌá ÄÉÎ ÃÅ ÿÎ ÃÅ ÍÁÉ ÇÌÏÂÁÌÉÚÁÔáȢ 
/ÄÁÔá ÃÕ ÓÃÈÉÍÂáÒÉÌÅ ÔÅÈÎÏÌÏÇÉÃÅ ĦÉ ÃÕ ÉÎÔÅÎÓÉÆÉÃÁÒÅÁ ÃÏÎÃÕÒÅÎĪÅÉ ÍÏÎÄÉÁÌÅ ÁÄÕÓÅ ÄÅ ÇÌÏÂÁÌÉÚÁÒÅ ĦÉ 
ÄÅ ÌÉÂÅÒÁÌÉÚÁÒÅÁ ÅÃÏÎÏÍÉÃáȟ ÉÐÏÔÅÚÁ Ãá ÿÎÃÕÒÁÊÁÒÅÁ ÓÐÉÒÉÔÕÌÕÉ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÌ ÒÅÐÒÅÚÉÎÔá ÿÎÃÕÒÁÊÁÒÅÁ 
ÃÏÍÐÅÔÉÔÉÖÉÔáĪÉÉ ÕÎÅÉ ĪáÒÉȟ ÁÚÉ pare mai valabil decât oricând. 
%ÓÔÅ ÓÕÒÐÒÉÎÚáÔÏÒ ÆÁÐÔÕÌ Ãá ÁÃÔÕÁÌÁ ÄÉÓÃÕĪÉe dezbate importanta antreprenoriatului în special în 
ĪáÒÉÌÅ ÄÅÚÖÏÌÔÁÔÅ ĦÉ ÆÁÐÔÕÌ Ãá ÐÒÏÂÌÅÍÁ ÍÏÄÕÌÕÉ ÄÅ ÓÔÉÍÕÌÁÒÅ Á ÓÐÉÒÉÔÕÌ ÁÎÔÒÅÐÒÅÎÏÒÉÁÌ ÐÁÒÅ Óá ÆÉÅ Ï 
ÐÒÅÏÃÕÐÁÒÅ ÐÒÉÍÏÒÄÉÁÌá Á ÆÁÃÔÏÒÉÌÏÒ ÄÅ ÄÅÃÉÚÉÅ ÄÉÎ ĪáÒÉÌÅ /#$%Ȣ 
Ca un element-cheie în asigurarea comÐÅÔÉÔÉÖÉÔáĪÉÉ ĪáÒÉÌÏÒ ÄÅÚÖÏÌÔÁÔÅȟ ÓÐÉÒÉÔÕÌ antreprenorial 
ÅÓÔÅ ÃÈÉÁÒ ÍÁÉ ÉÍÐÏÒÔÁÎÔ ÐÅÎÔÒÕ ĪáÒÉÌÅ ÿÎ ÃÕÒÓ ÄÅ ÄÅÚÖÏÌÔÁÒÅ ÃÁÒÅ ÿÎÃÅÁÒÃá Óá ÁÔÉÎÇá 
ÃÏÍÐÅÔÉÔÉÖÉÔÁÔÅÁ ÐÅ ÐÉÅĪÅÌÅ ÉÎÔÅÒÎÁĪÉÏÎÁÌÅȢ 
_Î ÃÉÕÄÁ Á υπ ÄÅ ÁÎÉ ÄÅ ÉÎÄÕÓÔÒÉÁÌÉÚÁÒÅ ÆÏÒĪÁÔáȟ ÏÁÍÅÎÉÉ ÿÎÃá ÐáÓÔÒÅÁÚá ÅÓÅÎĪÁ ÌÏÒ ĪáÒáÎÅÁÓÃáȟ 
ÃÏÎÓÅÒÖÁÔÏÁÒÅȟ ÃÁÒÅ ÁÒÅ ÌÁ ÂÁÚá ÐÒÅÚÕÍĪÉÉ ÆÕÎÄÁÍÅÎÔÁÌÅ ĦÉ ÃÒÅÄÉÎĪÅ ÍÁÎÉÆÅÓÔÁÔÅ ÐÒÉÎ ÌÅÇÅÎÄÅȟ ÍÉÔÕÒÉȟ 
ÅÒÏÉȟ ÓÕÐÅÒÓÔÉĪÉÉ ĦÉ ÓÉÍÂÏÌÕÒÉ ÖÅÃÈÉ ÄÅ ÐÅÓÔÅ ςȢπππ ÄÅ ÁÎÉȢ 2ÏÍÝÎÕÌ ÎÕ ÒÅÕĦÅĦÔÅ ÿÎÃá Óá ÿÎĪÅÌÅÁÇá 
bine importanta timpului pentru  ÓÕÃÃÅÓÕÌ ÕÎÅÉ ÏÒÇÁÎÉÚÁĪÉÉ ÄÅÏÁÒÅÃÅȟ ÐÅÎÔÒÕ ÅÌȟ ÔÉÍÐÕÌ ÅÓÔÅ 
ÉÎÄÅÓÔÒÕÃÔÉÂÉÌ ÌÅÇÁÔ ÄÅ ÒÉÔÍÕÒÉÌÅ ÎÁÔÕÒÉÉȟ ĦÉ ÎÕ ÄÅ ÒÉÔÍÕÒÉÌÅ ÍÕÌÔ ÐÒÅÁ ÁÒÔÉÆÉÃÉÁÌÅ ÉÍÐÕÓÅ ÄÅ Ï 
ÌÕÍÅ Á ÁÆÁÃÅÒÉÌÏÒ ÄÉÎ ÃÅ ÿÎ ÃÅ ÍÁÉ ÁÌÅÒÔáȢ 3ÕÎÔ ÏÁÍÅÎÉÉ ÃÁÒÅ ÁÕ ÿÎÖáĪÁÔ Óá-ĦÉ ÁÃÃÅÐÔÅ ÓÏÁÒÔÁȟ 
dar caÒÅ ÃÁÕÔá ÃÕ ÄÉÓÐÅÒÁÒÅ Óá ÄÅÁ ÕÎ ÓÅÎÓ ÓÏÒĪÉÉ ÌÏÒȟ ÃÁÒÅ ÓÕÎÔ ÇÁÔÁ Óá ÌÕÐÔÅ ĦÉ Óá ÒÅÎÁÓÃá ÄÉÎ 
ÐÒÏÐÒÉÁ ÃÅÎÕĦáȟ Óá ÃÏÎÓÔÒÕÉÁÓÃá Ï ÌÕÍÅ ÎÏÕá. !ÃÅÓÔÅÁ ÓÕÎÔ ÃÅÌÅ ÍÁÉ ÐÒÏÆÕÎÄÅ ÖÁÌÏÒÉ ĦÉ 
ÃÒÅÄÉÎĪÅ ÐÅ ÃÁÒÅ ÒÏÍÝÎÉÉ ÌÅ ÁÄÕÃ ÿÎ ÏÒÇÁÎÉÚÁĪÉÉ ĦÉȟ ÍÁÉ ÎÏÕȟ ÿÎ 5%Ȣ 
 
În ÌÉÔÅÒÁÔÕÒÁ ÄÅ ÓÐÅÃÉÁÌÉÔÁÔÅ ÓÕÎÔ ÃÕÎÏÓÃÕÔÅ ÄÏÕá ÆÏÒÍÅ ÄÅ ÂÉÒÏÃÒÁĪÉÅ - ÂÉÒÏÃÒÁĪÉÁ ÍÅÃÁÎÉÃá ĦÉ 
ÂÉÒÏÃÒÁĪÉÁ ÐÒÏÆÅÓÉÏÎÁÌáȢ "ÉÒÏÃÒÁĪÉÁ ÍÅÃÁÎÉÃá ÅÓÔÅ ÓÐÅÃÉÆÉÃá ÕÎÅÉ ÉÅÒÁÒÈÉÉ ÆÏÁÒÔÅ ÄÅÚÖÏÌÔÁÔÅȟ ÿÎ ÃÁÒÅ 
ÄÏÍÉÎá ÒÅÇÌÅÍÅÎÔáÒÉÌÅȢ $ÅÌÉÍÉÔÅÁÚá ÓÔÒÉÃÔ ÃÏÎÄÕÃÅÒÅÁ ÄÅ ÓÕÂÏÒÄÏÎÁĪÉȢ _Î ÂÉÒÏÃÒÁĪÉÁ ÐÒÏÆÅÓÉÏÎÁÌáȟ Ï 

ÂÕÎá ÐÁÒÔÅ Á ÐÕÔÅÒÉÉ ÄÅÃÉÚÉÏÎÁÌÅ ÅÓÔÅ ÄÉÓÔÒÉÂÕÉÔá ÐÒÏÆÅÓÉÏÎÉĦÔÉÌÏÒ ĦÉ ÁÎÁÌÉĦÔÉÌÏÒȢ 
3ÔÒÕÃÔÕÒÁ ÅÓÔÅ ÄÅÓÔÕÌ ÄÅ ÄÅÓÃÅÎÔÒÁÌÉÚÁÔáȟ ÄÁÒ ÂÉÒÏÃÒÁÔÉÃáȟ ÐÒÉÎ ÇÒÁÄÕÌ ÿÎÁÌÔ ÄÅ 
ÓÔÁÎÄÁÒÄÉÚÁÒÅ ÿÎ ÍÅÔÏÄÅÌÅ ÄÅ ÏÐÅÒÁÒÅȢ #ÁÌÉÆÉÃáÒÉÌÅ ÓÔÁÎÄÁÒÄÉÚÁÔÅ ÐÒÅÄÅÔÅÒÍÉÎá 
ÃÏÍÐÏÒÔÁÍÅÎÔÕÌ ÍÁÉ ÍÕÌÔÏÒ ÓÐÅÃÉÁÌÉĦÔÉ ÄÅ ÿÎÁÌÔá ÃÁÌÉÆÉÃÁÒÅȟ ÎÕÍÉĪÉ ÐÒÏÆÅÓÉÏÎÉĦÔÉȢ 
!ÃÅĦÔÉÁ ÓÕÎÔ ÓÐÅÃÉÁÌÉĦÔÉÉ ÿÎ ÃÕÌÅÇÅÒÅȟ ÐÒÏÃÅÓÁÒÅ ĦÉ ÕÔÉÌÉÚÁÒÅ ÄÅ ÄÁÔÅȟ ÓÕÎÔ ÓÅÃÒÅÔÁÒÉȟ 
ÅÃÏÎÏÍÉĦÔÉȟ ÅØÐÅÒĪÉ ÆÉÎÁÎÃÉÁÒÉȟ ÊÕÒÉĦÔÉ ÅÔÃȢ 
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EDUCAἩIA Formala / nonFormala Versus EDUCAἩIA eLearning / online 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Conform studiului ĂCurba UitŁriiñ 
descoperit de Hermann Ebbinghaus, un 
psiholog german Ἠi un pionier al 
cercetŁrii memoriei, ne aratŁ cum dupŁ 
numai o orŁ de la ´ncheierea 
procesului de ´nvŁἪare, uitŁm mai 
mult de jumŁtate din cantitatea de 
informaἪie asimilatŁ, iar dupŁ o 
sŁptŁm©nŁ, ne amintim doar 20% din 
ceea ce am ´nvŁἪat. 
 

 ĂEfectul spaἪieriiñ descoperit de H. 
Ebbinghaus, Cele mai importante 
descoperiri ale sale s-au încadrat în 
aria uitŁrii. In reprezentarea graficŁ a 
procesului de uitare, Curba de 
uitare (cu roἨu) indicŁ felul cum 
reἪinerea unei noi informaἪii se 
descompune în creier, având cea 
mai accentuatŁ ĂcŁdereñ dupŁ 20 de 
minute de la memorare Ἠi ajung©nd 
sŁ se stabilizeze la un nivel destul de 
constant dupŁ o zi.  
 

MŁsuri contra  ĂCurbei de Uitareñ EDUCAἩIA Formala Versus EDUCAἩIA eLearning 
 
AVANTAJE & UTILITATE Program eLearning ĂFundraising & Business Planò din cadrul Incubatorului de 
afaceri virtual inovativ Platforma eLearning Business NetworkSt@rtUp prin intermediul tuturor oportunitŁἪilor 
& InformaἪiilor pe care pe pot gŁsi in acesta av©nd urmŁtoarele componente web: 

-  educaἪionalŁ/ eLearning ĂFundraising & Businessò  

-  promovare/informare online startup/antreprenoriat 

-  bune practici/idei de afaceri  

-  utila startup/antreprenoriat 

-  surse de finanἪare & mecanisme crowdfunding Romania / InternaἪionale 
Platforma eLearning fiind utila pentru ca toἪi beneficiarii / cursanἪii vor gŁsi permanent toate 
InformaἪiile / resursele ori de cate ori au nevoie de acestea elimin©nd astfel ĂCurba UitŁriiñ. 
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Avantajele utilizŁrii Platformei eLearning Business NetworkSt@rtUp 

pentru activitatea de ´nvŁἪare Ἠi evaluare prin intermediul Programului 
eLearning ĂFundraising & Business Planò  
 
Platforma eLearning Business NetworkSt@rtUp este un set integrat de servicii 

interactive online, care oferŁ formatorilor, cursanἪilor, pŁrinἪiilor Ἠi altor persoane 
implicate ´n educaἪie, informaἪii, instrumente Ἠi resurse pentru a sprijini Ἠi a spori 
livrarea Ἠi managementul educaἪional. 
 

Principalele caracteristici ale Platformei eLearning Business NetworkSt@rtUp 
sunt:ï Autentificare,ï Generarea de conἪinut,ï Vizualizarea conἪinutului,ï 
Diferite medii cu formatoriï Efectuarea de activitŁἪi, cum ar fi sarcini, grupuri 
de lucru,ï Raportul activitŁἪilor ´ntreprinse de cŁtre cursant,ï Instrumentele de 
evaluare 
 

Platforma eLearning Business NetworkSt@rtUp permite douŁ moduri de ´nvŁἪare: 

¶ sincronŁ, ´n care instructorul controleazŁ lecἪia ´n ´ntregime, cre©nd, coordon©nd, adapt©nd Ἠi 
monitorizând mediul educaἪional 

¶ asincronŁ, ceea ce implicŁ studiu ´n ritmul personal al cursanἪilor, proiecte de colaborare Ἠi ´nvŁἪare la 
distanἪŁ. 

Av©nd la bazŁ tehnologiile eLearning (multimedia), Platforma eLearning Business NetworkSt@rtUp are o serie 
de avantaje, precum: 

¶ Accesul la cunoἨtinἪe, ´n orice moment Ἠi din orice locaἪie 
¶ Centrare pe cursant/participant 
¶ CursanἪii pot colabora Ἠi ´nvŁἪa ´mpreunŁ 
¶ FavorizeazŁ creativitatea Ἠi descoperirea de noi interpretŁri 
¶ Permite accesul la noile competenἪe cerute de viaἪa modernŁ 
¶ Formatorul se poate adresa unui numŁr mult mai mare de 
cursanἪi dec©t ´n ´nvŁἪŁm©ntul tradiἪional 

¶ Materialele pot fi personalizate 
¶ Posibilitatea modificŁrii informaἪiei difuzate 
¶ Accesibilitate, confort, flexibilitate 
¶ InteracἪiunea cu formatorul este liberŁ, fŁrŁ constr©ngeri 
¶ Cursantul poate ´nvŁἪa ´n ritmul lui propriu 
¶ Cursantul poate beneficia de feedback rapid Ἠi permanent 
¶ Costuri reduse de distribuἪie a materialelor 
¶ ĊnvŁἪŁm©ntul online este organizat pe subiecte, nu pe grupe de v©rstŁ 
¶ ĊnvŁἪŁm©ntul electronic este mai puἪin stresant dec©t cel tradiἪional,  Posibilitatea de a mŁsura 
eficacitatea programului prin urmŁrirea numŁrului de download-uri efectuate de cŁtre cursanἪi,  
Capacitate mare de stocare, Internetul are o capacitate mult mai mare de stocare a informaἪiei 
comparativ cu locaἪiile fizice sau hard discurile individuale 

¶ Permite interacἪiune sincronŁ Ἠi asincronŁ ´ntre formator Ἠi cursanἪi 
 

Dintre dezavantajele create de instruirea online amintim: 

¶ PregŁtirea unui curs online este mai costisitoare dec©t pregŁtirea unui curs tradiἪional 
¶ Lipsa unor resurse tehnologice performante Ἠi a unor conexiuni optime la reἪea, de joasŁ performanἪŁ 
´n ceea ce priveἨte sunetul, imaginile Ἠi anumite grafice 

¶ Apar unele probleme legate de contactul face-to-face, esenἪial de multe ori pentru socializare 
¶ Posibilitatea apariἪiei, pe plan uman, a reducerii capacitŁἪii de exprimare verbalŁ a examinatului, ´nsoἪitŁ 
de o pierdere a capacitŁἪilor de prezentare-argumentare-contraargumentare Ἠi accentuarea gradului de 
dezumanizare, paradoxal chiar ´n condiἪiile ´n care tehnica Ἠi tehnologia au deschis noi drumuri Ἠi au 
oferit noi instrumente Ἠi tehnici pentru comunicarea interumanŁ. 

Observ©nd numŁrul mult mai mare de avantaje dec©t al dezavantajelor, putem spune cŁ utilizarea Platformei 

eLearning Business NetworkSt@rtUp este o oportunitate oferitŁ celor care doresc sŁ obἪinŁ o formare 
continuŁ.  Ea nu exclude educaἪia clasicŁ, ´n care sunt utilizate obiecte reale ca sursŁ de informare ci ´i adaugŁ 
resursele virtuale. Este indicatŁ o ´mbinare ´ntre metodele clasice de ´nvŁἪare Ἠi evaluare Ἠi a celor eLearning 
pentru a obἪine performanἪe ´n ceea ce priveἨte dezvoltarea competenἪelor cursanἪilor.  
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CAPITOLUL I - CONCEPTE 
ANTREPRENORIALE  

1.1. NOӃ)5.) $% B!:A 
Afacerea ï este efortul organizat al unor 

indivizi de a produce ĸi vinde pentru profit bunurile 

ĸi serviciile care satisfac cereri ale societŁŞii. 

Afacerile sunt de douŁ feluri: 
 B2C   (business   to  consummer)    ï   

dacŁ   produsele   ĸi   serviciile   se   

adreseazŁ consumatorilor ĸi 

    B2B (business to business) ï dacŁ 

produsele ĸi serviciile oferite se 

adreseazŁ altor afaceri, acestea 

încorporându-le în propriile produse ĸi 

servicii. 

O afacere are douŁ  scopuri sau  obiective 

fundamentale: 

 SupravieŞuirea  ï  sŁ  reziste  pe  

piaŞŁ  un  timp  indefinit,  înfruntând  

concurenŞa, sindicatele, autoritŁŞile, 

luptând cu propriile ineficienŞe, 

evaluând riscurile ĸi asigurându-se 

împotriva lor; 

    C©ĸtigul    sau    profitul    ï    sŁ    

maximizeze    avantajele    

proprietarilor    afacerii (întreprinzŁtori, 

acŞionari, sau patroni) 

PiaŞa ï este locul (abstract, dar chiar ĸi fizic) 

unde se întâlnesc vânzŁtorii  de produse ĸi servicii  cu 

clienŞii (cumpŁrŁtorii) acelor produse ĸi servicii. 

ConcurenŞa ï este rivalitatea dintre afaceri 

pentru a vinde potenŞialilor clienŞi. În general, 

concurenŞa se încadreazŁ într-unul din urmŁtoarele 

tipuri: 

    concurenŞŁ   purŁ   (perfectŁ)   ï  

este  situaŞia  unei  pieŞe  unde  sunt  

mulŞi  clienŞi (cumpŁrŁtori) ĸi vânzŁtori 

pentru acelaĸi produs ĸi nu existŁ un 

anumit client sau vânzŁtor suficient de 

puternic pentru a afecta preŞul 

produsului; 

 concurenŞŁ  monopolistŁ  ï  este  

situaŞia  unei  pieŞe  cu  mulŞi  clienŞi  

ĸi  relativ  mulŞi v©nzŁtori,   dar   

vânzŁtorii   reuĸesc   sŁ-ĸi   

diferenŞieze   produsele   de   cele   

ale competitorilor; 

    oligopol ï este situaŞia unei pieŞe 

(sau industrii) în care existŁ puŞini 

vânzŁtori; 

    monopol ï este situaŞia unei pieŞe 

(sau industrii) în care existŁ un singur 

vânzŁtor; 

    monopol  natural  ï  este  situaŞia  

unei  industrii  în  care  investiŞiile  

cerute  pentru  a deschide noi centre ar 

fi  atât de costisitoare încât ar contraveni 

interesului public; 
IntreprinzŁtorii  (antreprenori i) ï sunt oamenii  

de afaceri care construiesc (încep), dezvoltŁ ĸi conduc o 

afacere, riscându-ĸi pentru aceasta timpul, eforturile ĸi 

banii. Întrepr inzŁtorii  mai sunt cunoscuŞi sub numele de 

patroni, asociaŞi, investitori, parteneri sau acŞionari. 

Consumatorii  ï sunt persoane care cumpŁrŁ 

bunuri ĸi servicii  pentru nevoile lor personale (nu 

pentru a le revinde) 
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Bunuri  de  consum  ï   sunt  produsele  

cumpŁrate  de  consumatori,  pentru  nevoile  lor 

personale; 

Resursele unei afaceri sunt ï resursele umane, 

materiale, informaŞionale ĸi financiare; 
Profitul ï este ceea ce rŁm©ne dupŁ ce se scad 

cheltuielile afacerii  din veniturile generate de vânzŁri; 

Oferta ï  este cantitatea dintr-un produs sau 

serviciu pe care furnizorii  sunt dispuĸi sŁ o vândŁ la 

fiecare din preŞurile posibile; 

Cererea ï este cantitatea dintr-un produs sau 

serviciu pe care cumpŁrŁtori sunt dispuĸi sŁ o cumpere la 

fiecare din preŞurile posibile; 

PreŞul pieŞei ï este preŞul la care cantitatea cerutŁ 

dintr-un produs sau serviciu egaleazŁ oferta, în ipoteza 

concurenŞei pure. În concurenŞa realŁ, preŞul de piaŞŁ este 

preŞul mediu la care 

s-au încheiat cele mai recente tranzacŞii de un anumit tip; 

 
CAPITOLUL II -  

ANTREPRENORUL ķI 

ANTREPRENORIATUL  
  

Sub ochii noĸtri, o nouŁ profesiune, sau un 

standard ocupaŞional dupŁ cum spun experŞii ´n 

cariere, ´ĸi cere cu fervoare drepturile ´ntr-o economie 

bazatŁ pe cunoaĸtere, pe schimbŁri rapide ĸi 

imprevizibile, pe contestarea legii cererii ĸi a ofertei. 

Antreprenorul sau ´ntreprinzŁtorul, pentru cŁ despre 

el este vorba, poate mai puŞin familiarizat cu 

terminologia ĸi teoria economiei de piaŞŁ, dar foarte 

atent la tot ce ´l ´nconjoarŁ, devine elementul pivotant 

într-o lume ´n care parcŁ mai mulŞi ´i sunt potrivnici 

decât susŞinŁtori, reuĸeĸte sŁ satisfacŁ nevoi, sŁ creeze 

valoare adŁugatŁ, sŁ obŞinŁ profit, sŁ dea de lucru la 

oameni, sŁ susŞinŁ societatea ´n aspiraŞiile sale.  

Tot antreprenorii, sau ´ntreprinzŁtorii, ´ncŁ nu 

ne-am hotŁr©t cum sŁ-i denumim, ĸi poate nici nu este 

prea important acest lucru, reprezintŁ eroii ñmitului 

americanò sau de oriunde, omul de succes, care 

pentru intuiŞia, ambiŞia, curajul ĸi clarviziunea 

acŞiunilor ´ntreprinse are de toate: poziŞie, avere, 

respect ĸi consideraŞie. Totuĸi nu este un semizeu; 

antreprenorul este persoana care ĸtie cel mai bine cŁ 

într-o economie de piaŞŁ, cel care are o idee bunŁ ĸi o 

valorificŁ corespunzŁtor c©ĸtigŁ, cine are o idee rea 

poate pierde ĸi acest proces trebuie derulat practic, 

bazat bine´nŞeles pe cunoĸtinŞe pe care ĸi expunerile 

viitoare cautŁ sŁ le prezinte sintetic.  

ExistŁ factori favorizanŞi ´n cariera 

antreprenorialŁ? RŁspunsul este categoric DA ĸi 

literatura de specialitate ´i nominalizeazŁ ĸi 

analizeazŁ ´n amŁnunŞime:  

- mediu economico-social favorizant dezvoltŁrii unei 

afaceri: legislaŞie, liberŁ concurenŞŁ, cadru financiar 

stimulativ ĸi stabil, protecŞia proprietŁŞii (inclusiv cea 

intelectualŁ);  

- educaŞia din familie, un copil obiĸnuit cu 

negocierile, cu asumarea unor riscuri, cu preocupŁri 

inovative, cu pŁrinŞi iniŞiaŞi ´ntr-o afacere au mai 

multe ĸanse de a deveni antreprenori. Exemplul 

pŁrintesc reprezintŁ o sursŁ, un model ĸi o influenŞŁ 

majorŁ pentru alegerea ĸi dezvoltarea ´n carierŁ;  

- existenŞa unei culturi proactive antreprenorialului, 

gradul de credibilitate, acceptabilitate ĸi de respect 

acordat de populaŞie, persoanelor de succes care ´ĸi 

gestioneazŁ propria afacere, reprezintŁ un stimulent 

moral deosebit;  

- educaŞia antreprenorialŁ ´n ĸcoli, universitŁŞi sau 

într-un sistem de formare continuŁ adresatŁ adulŞilor, 

metodele prin care doritorii pot asimila cunoĸtinŞe ĸi 

aptitudini specifice antreprenorialului demitizând 

zicala cŁ ñantreprenorul se naĸte ĸi nu se educŁò, 

creeazŁ ĸansa ca ideea sŁ devinŁ afacere.  
Ċn accepŞiunea largŁ un antreprenor este o 

persoanŁ care ´ĸi ´ncepe propria afacere de obicei intuind 

o oportunitate pe care o valorificŁ cŁut©nd sŁ satisfacŁ 

nevoile manifestate de o categorie de consumatori. O 

gospodinŁ ´ĸi cumpŁrŁ un fier de cŁlcat nu din admiraŞie 

sau ataĸament faŞŁ de acest obiect de torturŁò ci din nevoia 

de a netezi ĸi igieniza ŞesŁturile, iar unele elemente 

constitutive care genereazŁ funcŞiuni suplimentare 

(termostat, microcip, instalaŞie de aburi) mŁresc utilitatea 

ĸi valoarea de ´ntrebuinŞare a produsului, bine´nŞeles ĸi 

preŞul sŁuò. Cu c©t ideea este mai inovatoare, cu c©t 
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schimbarea este mai profundŁ, cu c©t inovaŞia realizeazŁ o 

satisfacŞie socialŁ ĸi nu ´ntr-o materializare tehnicŁ, cresc 

ĸi riscurile dar ĸi c©ĸtigurile ulterioare. Pas cu pas, sintetic 

ĸi foarte practic ´n prelegerile urmŁtoare dorim sŁ 

explicŁm fenomenul antreprenorial, sŁ demitizŁm acest 

personaj de succes tocmai pentru a încerca, fiecare dintre 

noi sŁ devenim un c©ĸtigŁtor, dornic sŁ-ĸi hotŁrascŁ singur 

destinul ĸi bunŁstarea.  

Bunurile ĸi serviciile pe care le consumŁm ´n 

fiecare zi sunt rezultatul activitŁŞii economice, p©inea, 

energia electricŁ, autovehiculele, bŁncile din sala de clasŁ, 

transportul ´n comun, medicamentele, telefonia fixŁ ĸi 

mobilŁ sunt exemple de bunuri ĸi servicii care se adreseazŁ 

nevoilor curente de viaŞŁ ale unei persoane.Ċntruc©t ´ĸi 

poate satisface trebuinŞele materiale ĸi spirituale numai 

prin utilizarea unor bunuri ĸi servicii specifice 

corespunzŁtoare, fiecare persoanŁ este un consumator. 

ExistenŞa bunurilor ĸi serviciilor de care au nevoie 

consumatorii presupune derularea continuŁ a activitŁŞilor 

din care ele rezultŁ. 

Aceasta ´nseamnŁ cŁ oamenii trebuie sŁ-ĸi 

producŁ ´n mod continuu bunurile ĸi condiŞiile necesare 

existenŞei lor individuale ĸi colective, cŁ fiecare persoanŁ 

este un producŁtor. 

ActivitŁŞile economice se desfŁĸoarŁ în cadrul 

organizat al unor întreprinderi sau firme, care produc 

bunuri sau presteazŁ servicii ´n domeniul industrial, 

agricol, comercial, financiar-bancar, al construcŞiilor, 

turismului, asigurŁrilor etc. Indiferent dacŁ sunt private 

sau publice, firmele formeazŁ un domeniu distinct al vieŞii 

sociale ï lumea sau sectorul afacerilor. 

Termenul de antreprenor, având sensul de 

´ntreprinzŁtor, a fost utilizat pentru prima datŁ de cŁtre 

economistul francez Jean-Baptiste Say ´n lucrarea ĂTratat 

de economie politicŁò (1803). Say este cel care subliniazŁ, 

pentru prima oarŁ, rolul economic ĸi social pe care ´l joacŁ 

antreprenorul: acela de a orienta resursele* de care dispune 

societatea, cŁtre domeniile de activitate economicŁ ce 

asigurŁ cea mai eficientŁ valorificare a lor. 

Indiferent de motivaŞia pe care o poate avea o 

persoanŁ atunci c©nd decide sŁ devinŁ antreprenor ï 

dorinŞa de ´mbogŁŞire, curiozitate, dorinŞa de faimŁ ĸi de 

apreciere ï pentru a avea succes ´n afaceri, ea trebuie sŁ 

aducŁ o contribuŞie la mai buna satisfacere a nevoilor 

consumatorilor. 

Atunci c©nd antreprenorul ´ĸi va orienta activitatea 

´n aĸa fel ´nc©t sŁ ofere bunuri ĸi servicii de calitate, la 

preŞuri accesibile unui numŁr c©t mai mare de 

consumatori, afacerea sa va avea succes. 

DimpotrivŁ, dacŁ nu va ĸti sŁ se adreseze nevoilor 

consumatorilor, iar bunurile sau serviciile produse nu vor 

corespunde exigenŞelor acestora, afacerea sa va eĸua, va 

intra în faliment. 

 
RezultŁ cŁ, ´n economia de piaŞŁ, interesele 

antreprenorului ĸi cele ale consumatorului sunt 

complementare: 

ǅ antreprenorul urmŁreĸte obŞinerea unui 

beneficiu sau profit c©t mai mare, dar nu ´ĸi poate atinge 

acest scop dec©t dacŁ bunurile sau serviciile pe care le 

oferŁ au o calitate ĸi un preŞ care corespund nevoilor ĸi 

posibilitŁŞilor consumatorilor; 

ǅ consumatorul urmŁreĸte realizarea unui nivel c©t 

mai ridicat de satisfacere a trebuinŞelor sale, dar nu ´ĸi 

poate atinge acest scop dec©t dacŁ antreprenorul este 

motivat sau interesat sŁ producŁ ĸi sŁ ofere bunurile 

corespunzŁtoare ï în speranŞa cŁ va realiza beneficiul 

scontat. 

Ċn esenŞŁ, ceea ce caracterizeazŁ personalitatea ĸi 

activitatea antreprenorului este spiritul de ´ntreprinzŁtor. 

Pentru cei animaŞi de un astfel de spirit, schimbarea este 

modul normal ĸi sŁnŁtos de a fi al lucrurilor. Mai mult, 

convingerea profundŁ a unui adevŁrat antreprenor este cŁ 

misiunea sa socialŁ nu este aceea de a face mai bine ceea 

ce deja s-a fŁcut, ci de a face ceva nou, ceva diferit. 

Termenul care exprimŁ nota definitorie a spiritului 

de ´ntreprinzŁtor este inovaŞia. Ea desemneazŁ 

schimbarea, introducerea unei noutŁŞi ´ntr-un sistem, într-

o practicŁ,    ´ntr-o activitate etc. Deĸi majoritatea 

oamenilor considerŁ cŁ inovaŞia are legŁturŁ directŁ cu 

aspectele materiale sau tehnice ale activitŁŞii, ´n realitate 

ea nu trebuie sŁ fie neapŁrat tehnicŁ, nu trebuie sŁ fie Ăun 

lucruò. De fapt, inovaŞia este Ămai degrabŁ un termen 

social dec©t unul tehnicò (Peter F. Drucker), ceea ce 

evidenŞiazŁ faptul cŁ schimbarea pe care o produce 

presupune un alt mod de a pune o problemŁ ĸi de a o 

soluŞiona. Deci, spiritul de ´ntreprinzŁtor, exprimat ´n 

capacitatea de a genera schimbŁri inovatoare, se referŁ la 

un ansamblu de trŁsŁturi de personalitate combinate cu 

puterea de a gândi ca un  vizionar. 

Nu existŁ o definiŞie unanim acceptatŁ a spiritului 

de ´ntreprinzŁtor, dar trŁsŁturile acestuia, menŞionate ´n 
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cele mai multe dintre definiŞii, sunt: creativitatea, 

capacitatea de asumare a riscului, capacitatea de a inova. 

Antreprenorii vŁd oportunitatea dezvoltŁrii unei 

afaceri acolo unde majoritatea oamenilor considerŁ cŁ nu 

e nimic de vŁzut. Ei ´mping mereu mai departe limitele a 

ceea ce este cunoscut, obiĸnuit, acceptat. ElaboreazŁ 

viziuni noi ĸi, atunci c©nd ´ĸi pun ´n practicŁ proiectele, 

creeazŁ valoare financiarŁ, socialŁ sau culturalŁ, schimbŁ 

modul de viaŞŁ al oamenilor. 

Ċncrederea ´n sine, capacitatea de a analiza ĸi de 

realiza opŞiuni ferme, de a lua decizii ĸi de a urmŁri 

sistematic realizarea lor se reflectŁ ´n puterea de a ´nfrunta 

obstacolele ĸi incertitudinea de a-ĸi asuma riscul pe care ´l 

presupune o afacere. Riscul ĸi incertitudinea 

caracterizeazŁ lumea afacerilor. Cei care se pot adapta la 

schimbŁrile permanente care au loc ´n domeniul 

preferinŞelor consumatorilor, care Şin pasul cu progresele 

permanente din domeniul tehnicii ĸi tehnologiilor, care 

valorificŁ schimbarea ca pe o ĸansŁ sau proiecteazŁ viziuni 

inovatoare sunt ´nzestraŞi cu spirit de ´ntreprinzŁtor. 

 

CAPITOLUL III -  
ANTREP RENORIATUL CA 

ALTERNATIVA  

3.1 DE CE ANTREPRENOR? 
SatisfacŞiile antreprenoriatului sunt multiple. 

Printre cele mai Importante enumerŁm: 

Independenta  (autonomia) 

Aceasta este câĸtigatŁ în urma iniŞierii  unei 

afaceri, deoarece antreprenorul este cel care ia 

decizii si face ca lucrurile sŁ aibŁ o anumitŁ direcŞie 

stabili tŁ de el însuĸi. 

1. Libertatea de decizie ĸi acŞiune Este conferitŁ de 

deŞinerea unei afaceri, iar pentru antreprenor apare 

ca o necesitate asumatŁ. 

  2. Autorealizarea Antreprenorul, deŞinând o 

afacere proprie, nu mai întâmpinŁ piedici în 

autorealizare, singurele limite fiind cele 

determinate de propria sa capacitate, creativitate si 

inovaŞie. 

3. Posibilitatea unui câĸtig nelimitat Majoritatea 

întreprinzŁtorilor  obŞin mult mai mult câĸtig decât 

dacŁ ar lucra pentru alŞi antreprenori sau 

companii. 

4. Angajarea membr ilor familiei  În cazul în care 

afacerea înregistreazŁ rezultate bune, 

întreprinzŁtorul ´ĸi va putea angaja toŞi membrii 

famili ei. Acesta este un alt aspect avantajos, 

deoarece afacerea va avea continuitate prin 

preluarea ei de cŁtre copii. Pe de altŁ parte, în 

afacerea derulatŁ de membrii  famil iei poate exista 

o moralŁ si o încredere mai bunŁ. 

5. Aplicarea cunoĸtinŞelor si abilitŁŞilor propr ii  

Pentru unele persoane, gŁsirea unui loc de muncŁ 

adecvat cunoĸtinŞelor si abilitŁŞilor proprii  poate fi 

o problemŁ   (datoritŁ   excesului   de   forŞŁ   de   

muncŁ   în   domeniul   respectiv).   În   felul   acesta   

un întreprinzŁtor poate iniŞia o afacere, unde 

cunoĸtinŞele si abilitŁŞile sale sŁ constituie un 

avantaj. 

6. Ieĸirea din rutinŁ Este o altŁ problemŁ destul 

de des întâlnitŁ. Sunt persoane care simt nevoia 

unei schimbŁri, care doresc sŁ pŁrŁseascŁ o 

activitate monotonŁ, de rutinŁ. IniŞierea unei afaceri 

reprezintŁ o ocazie pentru a împlini aceastŁ 

satisfacŞie. 

7. Sentimentul de Putere si InfluentŁ Pentru orice 

întreprinzŁtor o afacere conferŁ putere si influentŁ 

deoarece el este cel care ia deciziile, influenŞeazŁ 

cursul acŞiunilor, decide soarta întreprinderii,  iar 

toate aceste aspecte îi creeazŁ o satisfacŞie 

psihologicŁ deosebitŁ. 

 
 

3.2 PRINCIPII   
!.42%02%./2)!,% ¤) 
MODELE DE SUCCES  

1.    ĂCine nu r iscŁ nu c©ĸtigŁò. 

Hoffman La Roche din ElveŞia este una dintre cele 

mai mari si profitabile companii  farmaceutice. În 

1925 era o fi rmŁ micŁ ce vindea vopsele textile. În 

perioada în care vitaminele au fost descoperite, iar 

lumea ĸtiinŞificŁ nu le accepta, a achiziŞionat 

patentele de vitamine pe care nu le dorea nimeni, a 

angajat cercetŁtori de la Universitatea din Zurich, 

oferindu-le salarii  mult mai mari decât cele de 

profesori si a investit toŞi banii  pe care îi avea si 

pe care i-a împrumutat pentru aceastŁ afacere. 

DupŁ 60 de ani, jumŁtate din piaŞa mondialŁ a 

vitaminelor era deŞinutŁ de Hoffman La Roche. 

2.   ProfitŁ de oportunitŁŞile de pe piaŞŁ. 

Medicamentul Tylenol a fost folosit de ani de zile ca 

analgezic ĸi se putea procura doar cu reŞetŁ. PânŁ nu 
































































