
CE TREBUIE SĂ ȘTIM 
PENTRU A PUTEA 

DEVENI MICI 
ÎNTREPRINZĂTORI?

– EDUCAȚIE ANTREPRENORIALĂ –



DESCOPERĂ CE VREI 

SĂ FACI ÎN VIAȚĂ
Fără îndoială, te-ai gândit de mai multe la ce ai vrea să fii, la ce ai vrea să 

faci după ce vei termina școala. Îți mai amintești și, poate, te amuză 

răspunsurile pe care le dădeai atunci când te întreba cineva „ce ai să te 

faci când vei fi mare”. Îți mai amintești desigur că în copilărie ai jucat 

diferite roluri... polițist, pilot, vedetă (de sport sau muzică), 

balerină, profesor sau doctor.

Sau ai observat că din clasa ta ești cel cu talent oratoric, ești vorbăreț… 

Atunci poate ai putea deveni comerciant într-o activitate în care 

relaționezi cu oamenii și trebuie să-i convingi... un bun agent 

de asigurări sau agent imobiliar.

Dacă ne imaginăm cariera ocupațională precum un drum cu urcușuri, 

coborâșuri și intersecții, atunci ar fi bine să ne autoevaluăm „bagajul” 

format din ceea ce știm, ceea ce ne place, ceea ce dorim, 

ceea ce putem să facem mai bine.

Astfel căutăm să ne orientăm încotro o luăm. Dacă am pleca în călătorie 

am folosi harta. Pentru a descoperi însă ce vom face în viață, 

contactul cu realitatea „lumii de azi” este esențială.

2



Iată o schemă orientativă conținând repere care te pot ajuta atunci când te afli în situația 
de a lua o decizie referitoare la carieră.
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Disponibilităţi de 
reorientare 

profesională
În lumea de azi, decizia de a 

face o anumită muncă nu se ia „pe 
viață”. Nu ne mai „alegem” profesia, 

ocupația o dată pentru totdeauna și, de 
aceea, va trebui să fim pregătiți pentru 

a lua decizii legate de cariera noastră 
ori de câte ori se va ivi prilejul.
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În acest context, eșecul nu este întotdeauna 
un lucru rău. Pentru a progresa în carieră, 

în viață, deseori este nevoie să-ți asumi 
riscuri. Atunci când se încearcă un lucru 

nou, greșelile sunt inevitabile. Eșecul 
poate fi o oportunitate pentru 

o reușită ulterioară.

Şi ei au simţit gustul eşecului...

Albert Einstein a început să vorbească

târziu, nici cu cititul nu s-a dovedit prea

avansat, iar într-unul din anii de şcoală

a dus-o greu cu notele la matematică.

Pe motiv că nu era suficient de creativ,

că nu avea idei,Walt Disney a fost

concediat de la o publicaţie.

Pe Thomas Edison profesorii îl credeau a fi

prost şi erau convinşi că nu se va alege nimic

de capul său. Thomas Edison a greşit de

10000 de ori înainte de a descoperi becul

electric. Întrebat cum a mai putut să 

persevereze după ce făcuse 9999 de greşeli, el a răspuns

simplu: „Nu am greşit de 9999 de ori. Am reuşit de 9999 de

ori să învăţ cum nu trebuie să faci un bec electric”.

Lui Beethoven i s-a spus, la un moment dat,

că nu are şanse să ajungă compozitor.

Uneori, să începi de jos înseamnă să-ţi

pregăteşti urcarea pe scara ierarhică.



CE ÎNSEAMNĂ SĂ AI 

„O AFACERE?“

Ar fi bine să vedem ce înseamnă de fapt cuvântul 

AFACERE? Despre care din activitățile de mai jos ați 

putea spune că reprezintă o afacere:

– a produce un soft destinat vânzării;

– a cumpăra şi a vinde acţiuni pe piaţa de capital;

– a face comerţ într-un mic magazin;

– a repara maşini în atelierul tău din curte şi
comercializarea de piese.

De fapt, despre toate, pentru că fiecare dintre 
activităţile enumerate are ca scop obţinerea unui 
produs care, prin vânzarea lui, vă aduce un câştig.
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A început să fie interesat de computere pe când era în clasa a VIII-a când, împreună cu său Paul Allen

chiuleau de la unele ore pentru a folosi computerul şcolii. Îi apuca şi noaptea la calculator. Pe vremea aceea, 

Bill a realizat primul său program: un joc „X şi O”.

Pe când erau elevi la liceu, o firmă producătoare de computere a oferit gratuit computere celor care

descopereau la aparatele produse de ea lucruri care puteau fi îmbunătăţite. Bill şi Paul au prezentat o listă de nu mai puţin 300 de pagini

cu astfel de lucruri. Li s-a propus o colaborare, dar Bill era interesat de lucruri mai apropiate de vârsta lui. Solicitat de directorul liceului

să facă un program de repartizare a elevilor pe clase, elevul Gates pune la punct un „soft” care să-l repartizeze în clasă cu cele mai

drăguţe fete din an, fără nici un alt băiat.

După liceu a vrut să urmeze cursurile facultăţii de drept la Harvard, dar pasiunea pentru computere persista; elaborează limbajul

BASIC, iar succesul acestuia îi determină pe Bill şi Paul să înfiinţeze propria firmă – MICROSOFT. La sfârşitul anului 1975, Microsoft nu

avea nici un profit şi aceasta din cauză că multe firme utilizau ilegal programul BASIC. După un adevărat scandal, în care a avut câștig de

cauză, Bill s-a poate dedica dezvoltării firmei. A angajat 4 programatori pe care i-a invitat „să se simtă ca la ei acasă”. El era interesat ca

oamenii să se concentreze cât mai mult pe munca lor, aşa că i-a încurajat să adopte o ţinută cât mai confortabilă (papuci, pijama)

deoarece se întâmpla să lucreze până noaptea târziu, să adoarmă pe birou pentru ca după câteva ore să reînceapă munca. Sistemul a

dat roade iar banii au început să curgă... În anii următori, Microsoft a lansat noi produse performante: WORD, EXCEL, WINDOWS.

Cu banii pe care îi are, Bill Gates ar fi putut trăi „pe picior mare”, el şi întreaga familie, câteva zeci de ani, fără să mai facă nimic, fără

să mai muncească. Miliardar în dolari, Bill Gates continuă şi azi să lucreze 16 ore pe zi, îşi redistribuie o mare parte din venituri

sectoarelor sociale şi nu îşi îmbuibă odraslele cu „de toate”, pentru că fiecare trebuie să înveţe să-şi câştige existenţa prin forţe proprii.

BILL GATES – afirmarea şi succesul său în afaceri se datorează
perseverenţei dar şi pasiunii cu care s-a dedicat muncii



DIFERENȚELE DINTRE ANGAJAT ȘI ANGAJATOR (ANTREPRENOR)
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MODELE DE REUŞITĂ ÎN AFACERI 

Thomas Edison

A inventat lumina electrică, 
aparatul de fotografiat, 
filmul sonor şi alte 
aproximativ 1300 invenţii
brevetate. Este considerat a 
fi cel mai mare inventator al 
lumii. Încă din adolescenţă
şi-a manifestat spiritul de 
întreprinzător, tipărind un 
ziar la vagonul de bagaje al 
unui tren, ziar pe care-l 
vindea apoi pasagerilor.

Walter Elias Disney

Când şi-a început călătoria 
cu trenul spre Los Angeles, 
în afară de speranţe, nu 
avea cu el decât 40 de dolari 
şi un desen animat despre o 
fetiţă pe care o chema Alice. 
După 3 ani şi-a construit 
propriul studio. La 75 de ani, 
schimbase radical felul în 
care oamenii îşi petreceau 
timpul liber, umplându-le 
momentele de relaxare.

Jeff Bezos

Și-a deschis o mică afacere online 
în urmă cu 10 ani, cu sediul 
într-un garaj. Şi-a făcut mesele 
pentru calculatoare, cumpărând 
trei uşi din care a confecţionat un 
fel de suporturi cu balamale. 
Această simplitate a devenit o 
caracteristică pentru Amazon. 
Cu timpul, Amazon a devenit 
simbolul visului american pus în 
practică şi imaginea afacerii de 
succes pe Internet – magazinul 
online valorând acum în jur de 
19 miliarde de dolari.
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PLANUL DE AFACERI

O afacere trebuie pregătită temeinic şi din timp, 
încă înainte de înfiinţarea ei; este nevoie de un 

proiect al afacerii, reprezentat de planul de afaceri.

Planul de afaceri nu reprezintă un formular ce 
trebuie completat la cererea unui ofiţer de credite, 

un element birocratic ce trebuie realizat pentru a 
obţine o sumă de bani din partea unui finanţator.

Rolul său este, nu numai de a demonstra că 
afacerea merită finanţată, ci şi de a ghida 

întreprinzătorul, începând cu primul an de iniţiere a 
afacerii. Planul de afaceri este, un document scris 

care descrie natura afacerii, piaţa-ţintă, avantajele 
viitoarei afaceri asupra competitorilor, resursele şi

aptitudinile de care dispun proprietarii afacerii.
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Astfel, un plan de afaceri:

 obligă întreprinzătorul să-şi definească ideile de 
afaceri;

 forţează întreprinzătorul să-şi organizeze o 
gândire critică despre fezabilitatea propriei idei de 
afacere;

 împinge întreprinzătorul să caute informaţii
relevante pentru a deschide şi a derula o afacere;

 îi arată întreprinzătorului drumul, prin pregătirea 
unui document scris, logic, negru pe alb, 
argumentat la rece, pentru raţiunea de a deschide 
şi derula o afacere;

 odată realizat, devine instrument operaţional, 
prin care întreprinzătorul poate conduce, 
monitoriza şi controla întregul proces de 
deschidere şi derulare al afacerii;

 reprezintă un instrument de comunicare cu 
ceilalţi participanţi la activitate (personal angajat, 
parteneri etc.), cât şi cu mediul economic (clienţi, 
furnizori, finanţatori etc.).
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Orice plan de afaceri trebuie să aibă în spatele său o

strategie. Ea reprezintă sămânţa din care se dezvoltă

afacerea ce va fi planificată prin intermediul planului de

afaceri realizat. Fără o strategie, orice plan de afaceri este

un fiasco.

Indiferent de situaţii, orice strategie de afaceri trebuie să

răspundă la întrebările:

Care sunt legăturile cu piaţa şi clienţii?

Ce avantaje există asupra concurenţei?

Care vor fi piedicile? Sunt ele insurmontabile?

Dacă nu, cum se vor depăşi?

E fezabilă afacerea respectivă?

Aceasta înseamnă nu numai suportabilitatea costurilor

implicate, ci şi posibilitatea reală de a derula afacerea

respectivă.



CERCETAREA 
DE PIAȚĂ

Înainte de a ne deschide o afacere este 
indicat să facem un studiu de piață. 

Alăturat redăm schema care ne va 
ajuta în acest studiu.
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PROMOVAREA PRODUSULUI 
Scopul promovării este:

• de a creşte cifra de afaceri;

• de a crea o imagine favorabilă firmei;

• de a informa clienţii existenţi şi

potenţiali;

• de a atrage consumatorii fideli şi

potenţiali;

• de a recepţiona modul în care produsele 

sunt primite de destinatari;

• de a regla activitatea firmei prin aplicarea 

măsurilor necesare îmbunătăţirii activităţii.
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Mesajul ce va genera efectul dorit

Pentru a afla mesajul potrivit, întreprinzătorul 
trebuie să se pună în pielea clientului, adică să se 
întrebe de ce ar cumpăra el produsul / serviciul 
respectiv.

O astfel de întrebare ascunde alte două sub-întrebări:

• De ce clienţii ar cumpăra produsul (implică o 
identificare a factorilor ce generează decizia de 
cumpărare)?

• De ce ar cumpăra produsul / serviciul respectiv 
(arată de unde provine diferenţierea faţă de 
concurenţă)?

În acest fel, mesajul promoţional va beneficia de 
forma şi direcţia care vor produce cel mai mare efect.
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Dintre cele mai practicate metode de 
promovare a vânzărilor evidenţiem:

• reclamă în mass-media;

• reclamă directă, prin poştă;

• vânzare directă „din casă în casă" 
prin comis-voiajori;

• promovare de informaţii
referitoare la produs (broşuri, 
pliante etc.);

• târguri şi expoziţii.
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