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1. INTRODUCERE

Scopul acestui document este de a oferi un instrument util pentru
auto-evaluarea atat a serviciilor din cadrul cooperativei de afaceri si
angajare (CAE) cat si a capacitatilor candidatilor- tinerilor-
antreprenorilor care sunt inclusi in program.

Fiecare solicitant, candidat, antrepenor, care are o idee de afaceri si
apleaza la serviciile cooperativei, dupa ce semneaza contractul
Contrat d’Appui aux Projets d’Entreprises (CAPE), va trece printr-
un proces de autoevaluare a cunostintelor sale teoretice , a
abilitatilor sale de a pune in practica aceste cunostinte precum si a
capacitatilor sale de a functiona.

Suportul de baza al CAE consta din asistenta, consultanta,
supervizare si coaching legate de activitatea de afaceri pentru
solicitantii - antreprenori. Ei provin in principal dintre persoanele
aflate in somaj sau alte grupuri de risc care nu sunt in masura sa
reuseasca singuri in a-si deschide propria afacere . Ei trebuie sa faca
un contract cu cooperativa de afaceri pentru o perioada
determinata dar, de asemenea, exista posibilitatea de a testa
viabilitatea activitatiilor comerciale, in conditiile reale de piata, pe



parcursul fintregii perioade de valabilitate a contractului iar
drepturile lor sociale sunt mentinute.

in carta drepturilor Cooperativelor(CAE) dupd acceptare,
solicitantii isi pot Tncepe activitatea comerciala si economica in
nume propriu, de brand. Antreprenorul, din momentul in care isi
incepe bussinesul, nu-si pierde drepturile sociale, poate sa fie si
platit pentru ca semneaza un contract CAPE. Consilierea si
activitatea de consultanta este axata pe dezvoltarea treptata a
activitatii Tntreprinderii si, de asemenea, pe veniturile care provin
din aceasta activitate, pana cand se va ajunge la un venit stabil si
suficient. Din acest moment antreprenorul, care este si angajat,
poate deveni partener al CAE sau sa paraseasca Cooperativa si sa-si
dezvolte in continuare afacerea pe cont propriu.

Asa cum modelul CAE este un model care este adaptat contextelor
din diferite tari, tot asa si prezentul ghid poate fi adaptat si
completat in functie de contextele si legislatiile nationale.

2. INFORMATII GENERALE

Prima cooperativa de afaceri numita Cap Services a fost infiintata in
1995 in Lyon, Franta iar scopul sdu a fost de a crea conditii de
siguranta in procesul de pornire al unui business pentru oamenii
care si-au dorit sa-si creeze propria afacere sau sa aiba propriul loc
de munca. Initial, ideea a fost de a permite testarea planului de
afaceri in "conditii reale de piata” si sa dezvolte activitatea
economica, fara a fi necesar infiintarea unei societati comerciale
independenta cu statut juridic. Totodata, persoana implicata nu-si
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pierde drepturile sociale din momentul semnarii contractului si nici
pe parcursul testdrii planului de afaceri. In cadrul cooperativei de
afaceri solicitantii, pot invata ce inseamna sa fii antreprenor in
conditii reale de munca, avand posibilitatea de a fi beneficiari ai
unor servicii de consultanta pragmatica, adaptata nevoilor lor.
Acestora le sunt asigurate si rezolvate, n mod colectiv de catre
cooperativa, activitatile administrative, fiscale sau contabile.

n cadrul acestui proiect CO-op Empowering Youth, partenerii Pro
Vocatie, Promidea, Red2Red, BEUFA, au finvatat de la partenerii
francezi un model dezvoltat in Franta si care a fost deja
implementat Tn Slovacia printr-un transfer de bune practici, si
anume modelul "Couveuse". Sistemul conceptual pe care s-a
construit proiectul nostru este denumit "CAE - Cooperative
d'activité et d'emploi" care existd in Franta si Belgia. Sistemul
permite viitorilor antreprenori sa isi testeze proiectul de afaceri

||’I‘

prin gizduirea si oferirea de asistentd juridic3. in acest fel, ei "invita
sa se angajeze" participand la activitati de training si coaching.
Crearea unui statut juridic specific pentru antreprenori le va
permite, de asemenea, sa gaseasca o sursa de finantare necesara
pentru a crea o activitate economica proprie si eficienta. Pentru a
permite altor organizatii sa dezvolte servicii CAE, s-a elaborat un
Referential al serviciilor "CAE"(Output 3) precum si prezentul Ghid

de autoevaluare (Output 4).

Ghidul de autoevaluare oferda o imagine de ansamblul asupra
aplicarii modelului CAE si este un instrument care va fi pus la
dispozitia celor care doresc sa-si dezvolte propria afacere ghidandu-



i pe candidati-tineri-antreprenori in finalizarea cu succes a ideilor
de afaceri.

Acest Ghid se constituie intr-o modalitate practica de sprijinire a
viitorilor antreprenori in identificarea problemelor pe care le au si
in rezolvarea acestora, astfel incat, sa poata sa-si duca la bun sfarsit
ideile de afaceri cu sprijinul coach —ului punand accentul atat pe
aspectele practice cu care acestia se confrunta, cat si pe
modalitatile eficiente de rezolvare.

Pentru a veni in sprijinul candidatilor am elaborat 5 fise sintetice de
lucru care se regasesc in sectiunea 8 Anexe, astfel incat candidatii
sa-si poata identifica atat vulnerabilitatile cat si oportunitatile de a-
si dezvolta propria afacere.

De asemenea, in cadrul proiectului, consortiul a creat noi
instrumente pentru initierea afacerilor tinerilor someri, dupa cum
urmeaza:

Ol:Context local/ studiul asupra mediului antreprenorial -
Promideea

02 : Support for start-ups guide - Petra Petarmonia
03 : Repository "CAE Co-op" services —Agentura RRI
04 : Self Assessment Guide — Pro Vovatie

05 : Start up tools handbook —Red2Red



Acest proiect a sprijinit 24 tinerii someri care au dorit sa-si dezvolte
propria afacere, contribuind la imbunatatrea situatiei ocuparii fortei
de munca.

3. PRINCIPII
Principiile pe care se bazeaza activitatile din cadrul Modelului CAE
sunt respectate atat de catre formatori, coach, specialisti cat si de
catre viitorii antreprenori care semneaza contractul cu Cooperativa
respectiva.

Securitate si drepturi — toate persoanele implicate in cooperative
au asigurate drepturile economice, umane, sociale, financiare si
toate drepturile angajatilor, protectie sociala, medicala, plata
taxelor etc.

Reciprocitate — toate persoanele implicate, specialist si candidati
impartasesc experienta propriului business intr-un cadru formal si
mutual de schimb reciproc al competentelor.

Indatorarea - cooperativele nu pot oferi ajutor pentru activitati
care necesita investitii financiare mari.

Echidistanta- profesionistii ofera consiliere fara nicio partinire
antreprenorilor in functie de etapa in care se afla acestia .

Orientare spre client - nucleul activitatilor 1l reprezinta interesul
clientului.



Confidentialitate — informatiile la care au acces toti cei care sunt
implicati in procesul de dezvoltare a activitatilor de business nu
sunt divulgate altor persoane.

Asociere voluntara —candidatii-solicitantii-antreprenorii vin din
propria lor initiativa.

Solidaritate si responsabilitate —atat solicitantii cat si specialistii
actioneaza impreuna pentru dezvoltarea businessului.

Pentru respectarea acestor principii minime atat candidatii-
solicitantii-antreprenorii cat si specialistii- consilierii- coachii trebuie

v

sa:

Stabileasca relatii caracterizate prin empatie, congruenta,
acceptare, respect si colaborare

Identifice expectantele candidatilor-solicitantilor-antreprenorilor si
sa-l familiarizeze cu activitatea de business

Motivarea candidatilor-solicitantilor-antreprenorilor pentru a-si
asuma un rol activ in procesul de business

Identificarea resurselor proprii si de mediu care faciliteaza
dobandirea autonomiei de business

Identificarea factorilor de risc si a vulnerabilitatilor care
influenteaza negativ procesul de dobandire a autonomiei personale
in afaceri

lerarhizarea problemelor in functie de prioritatea lor



Stabilirea scopurilor candidatilor-solicitantilor-antreprenorilor care
trebuie sa fie in termeni specifici, concreti si realisti.

4. PROCESUL DE AUTOEVALUARE

Fiecare solicitant, candidat, solicitant, antreprenor, dupda ce
semneaza contractual CAPE cu Cooperativa de Afaceri, pe baza
caruia i se ofera asistenta, consultanta, supervizare si coaching legat
de activitatea de afaceri, va parcurge un proces de autoevaluare
care ii va permite identificarea cunostintelor teoretice privind ideea
de business si vor putea astfel sa constientizeze cat anume din
cunostintele teoretice vor putea fi aplicate in activitatile practice.

in ceea ce priveste autoevaluarea cunostintelor solicitantilor-
candidatilor-antreprenorilor, aceasta  trebuie sa  contina
urmatoarele aspecte:

e (Capacitatea de a identifica oportunitatile pentru
activitatile de business

e Aspectele etice ale intreprinzatorilor

e (Capacitatea de a:
o planifica,

organiza,

gestiona,

conduce,

o)
o)
o)
o delega,
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analiza,
comunica,
raporta,
evalua
inregistra

O O O O O

e (Capacitatea de negociere
e (Capacitatea de comunicare:
o Cu membrii cooperativei
o Cu echipa de business
o  Cu furnizorii
o Cuclientii
e Capacitatea de a identifica punctele tari si punctele slabe ale
businessului precum si de a corecta eficient deficientele
e Capacitatea de a-si asuma riscuri

e (Capacitatea de a gestiona conflictele

Cunostintele si informatiile vor fi identificate in Fisa de
autoevaluare pentru antreprenori (ANEXA1). in functie de rdspunsul
candidatului pentru cunostintele pe care acesta inca nu le detine, el
este indrumat de cdtre coach sa participe la sedinte de consiliere
individualad sau de grup, sa consulte bibliografie, tematica specifica
si/sau sa urmeze diferite tipuri de cursuri specifice.

n ceea ce priveste activititile practice de business, daci din fisa de
autoevaluare pentru antreprenori rezulta lacune atunci, candidatul-
solicitantul-antreprenorul va fi indrumat sa facd schimb de
experienta, vizite de lucru, simulari in firme cu profil asemanator.
in acest fel, candidatul-solicitantul-antreprenorul isi va exersa
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abilitatile si  va capata aptitudinile necesare dezvoltarii
independente ulterioare a activitatii propriului business.

Conform modelului CAE candidatului-solicitantului-antreprenorului
i se faciliteaza accesul la diferite companii de profil.

incad din procesul de autoevaluare, consilierul se va asigura ci
fiecare candidat este realist Tn autoevaluarea cunostintelor
teoretice si abilitatilor practice pentru elaborarea si implementarea
unui plan de afaceri adaptat nevoilor pietei.

Dupa finalizarea procesului de autoevaluare, coach-ul analizeaza
raspunsurile candidatului si Tmpreuna cu acesta, stabilesc etapele
viitoare Tn vederea completarii cunostintelor si deprinderilor
candidatului.

5. PLANUL DE AFACERI

Dupa ce candidatii au parcurs etapele de consiliere, formare,
documentare, schimb de experientd si practicd Tn companii
similare, coch-ul le prezintd un model de plan de afaceri pe care
fiecare candidat trebuie sa il dezvolte in functie de bussinesul pe
care doreste sa-l implementeze.

Principalele functii ale planului de afaceri constau in:

o Prezentarea companiei;

o Specificarea etapelor de evolutie ale afacerii, riscurile
asumate de catre antreprenor si rezultatele pe care le
poate obtine intr-un anumit termen;

o Planificarea afacerii cu prioritati, scopuri si rezultate ce
urmeaza a fi atinse;
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o Control si evaluare a afcerii- periodic antreprenorul trebuie
sa evalueze. Verifice si sa controleze daca rezultatele
obtinute coincid cu planificarea iar daca exista abateri ce
masuri sunt necesare pentru a fi intreprinse in vederea
obtinerii rezultatelor planificate;

o Comunicare interna cu angajatii;

o Comunicare externa atunci cand se doreste atragerea
investitiilor, creditelor externe pentru a demonstra ca
afacerea are potential.

Importanta unui plan de afaceri bine intocmit consta in aceea ca
acest document analizeaza concomitent mai multe aspecte printre
care:

Ideea de afaceri

Obiective

Metode

Echipa

Produsele obtinute sau serviciile prestate
Concurentii

Resurse materiale

Resurse umane

Strategia de marketing

O O O O O O O O O

Pentru a fi eficient planul de afaceri trebuie sa fie logic, clar, concis,
veridic.

Prezentam in (ANEXA 2), un model de plan de afaceri pe care
candidatii trebuie sa-l dezvolte in functie de bussinesul
propriu.Planul de afaceri este structurat pe doua capitole mari:

A.Partea descriptiva a planului de afaceri
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Descrierea generala a afacerii trebuie sa aiba informatii referitoare
la datele de identificare ale firmei.

Descrierea produsului/ serviciului

Descrierea pietei vizate (potentialii clienti)

Descrierea mediului concurential

Strategia de promovare si vanzare

Planul managerial

B. Partea financiara a planului de afaceri

1. Costuri legate de inceperea afacerii

2. Costuri operationale preconizate

Candidatii sunt in permanenta consiliati si monitorizati la fiecare
etapd a planului de afaceri pe care il elaboreaza, astfel incat,
consilierul sa se asigure ca planul este realist, corespunde nevoilor,
cerintelor pietei si poate fi validat de catre comisia de analiza a
planurilor de afaceri.

Totodata, avantajul modelului CAE consta in faptul ca inlatura total
freceventele greseli tipice care se fac la Tnceputul infiintarii unei noi
firme intrucat consilieri-specialistii ghideza participantii pentru ca
aceste greseli sa fie total evitate. Printre greselile frecvent intalnite
dupa infintarea unei firme putem mentiona:

o Calificare profesionala insuficienta a candidatului-
solicitantului-antreprenorului

Inexistenta unei strategii de bussines

Insuficienta cunoastere a competitorilor

Lacune privind organizarea interna a firmei
Dependenta excesivpa de anumiti furnizori
Incapacitate de a recruta si selecta personal adecvat
Resurse financiare insuficiente

Necunoasterea reglementarilor legale

Evaluare gresita a cheltuielilor

O O O O O O O O
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Incapacitate de rambursare a creditelor
Supraestimarea capacitatii de a realiza profit

Politica imprudenta in domeniul investitiilor
Planificare eronata a lichiditatilor

Contabilitate necorespunzatoare

Necunoasterea obligatiilor fiscale

Alegerea neadecvata a partenerilor

Alegere necorespunzatoare a amplasamentului firmei

O O O O O O O O

Toate persoanele care sunt admise de catre comisie si isi vor
dezvolta afacerile Tn cadrul Coperativei , depasesc aceste neajunsuri
prin sfaturile specialistilor si vor fi protejati atat de contractele pe
care le vor semna cu companiile de asigurari cat si implicit de
contractul cu cooperativa pentru testarea afacerii.

6. AUTOEVALUAREA SERVICIILOR CAE

Tn prima parte a ghidului am abordat aspecte privind autoevaluarea
candidatilor-solicitantilor-antreprenorilor, in aceasta sectiune vom
prezenta autoevaluarea serviciilor oferite conform modelului CAE.
in acest scop, am elaborat o Fisd de autoevaluare a serviciilor
oferite conform modelului CAE avand la baza contractul “Contrat
d’appui au projet d’entreprise pour la creation ou la reprise d’une
activite economique cape , “Ghidul pentru lansarea activitatilor
cooperativelor de creare a locurilor de munca” /Output 2 si
“Referentialul serviciilor de ocupare a fortei de munca si a
activitatilor cooperativelor-Output 3 « .

Fisa de autoevaluare a serviciilor CAE, regdsita in Anexa 4, a fost
conceputa ca un instrument de masurare longitudinald si  va fi
completata de catre consilier-coach periodic pe tot parcursul
activitatii de consiliere-coaching. Fisa de autoevaluare a serviciilor
CAE ne va perimite sa avem o imagine atat asupra stadiului

15



implementarii afacerii cat si asupra  evolutiei candidatilor-
solicitantilor-antreprenorilor.

Fisa este conceputd pe 6 sectiuni care reprezinta activitatile
principale din cadrul Cooperativei, dupa cum urmeaza:

o  Primul contact — diagnosticul

o Business planning support

o Formarea si coaching-ul candidatilor-solicitantilor-
antreprenorilor,

o Suport pentru administrarea Business—ului

o Parteneriatul

o Parasirea cooperativei

in anexa 4 sunt descrise sub activititile care trebuie parcurse in
diverse etape, produsele sau documentele care atesta ca aceste
sub activitati au fost sau nu realizate iar coach-ul trebuie sa
mentioneze data la care exista dovezile pentru findeplinirea
acestora. Totodatd, exista si o rubrica de observatii in care se vor
nota diverse comentarii sau se vor preciza situatiile aparute,
propuneri ori sugestii. Fiind o fisd de urmarire longitudinala a
activitatilor pot aparea situatii in care anumite sub activitati nu vor
putea fi bifate afirmativ. Tn acest caz, la rubrica observatii, trebuie
sa se regdseasca recomandarile pentru a suplini lacuna respectiva.
in momentul in care candidatul vine cu dovada c3 lacuna nu mai
exista( un certificat ca a participat la training, o licenta obtinuta
etc.) se va bifa la rubrica afirmativa si se va trece data. In ultima
etapa este de preferat ca indrumatorul sa bifeze ca executate toate
activitatile si sub activitatile din fisa de autoevaluare a serviciilor ca
indeplinite.

Consideram ca la expirarea contractului cu cooperativa este
important ca si candidatii-solicitantii-antreprenori sa poata sa-si
exprime opinia cu privire la serviciile primite in cadrul cooperativei
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pe acelasi model care a fost completat si de citre coach. in acest
sens, vom pastra toti itemii si structura fisei de autoevaluare de
catre coach , numai ca de aceastda data ea va avea denumirea de
fisa de feedback si de evaluare a serviciilor primite de catre
beneficiari si va fi completata o singura data la finalul contractului.
Fisa este un instrument de feedback care va releva opinia
candidatilor-solicitantilor-antreprenorilor cu privire la serviciile de
care au beneficiat in cadrul cooperative.

7. CONCLUZII

Activitatile realizate Tn acest proiect au permis punerea bazelor
pentru a putea acorda suport si sprijin antreprenorilor pe baza
unui model validat in Franta si care a putut fi aplicat in Italia,
Romania, Turcia si Spania tinand cont de legislatia si specificatiile
fiecarei tari.

Proiectul CO-op pentru Romania are un impact important intrucat a
permis:

o Formarea complexa si adaptata nevoilor specifice
candidatilor-solicitantilor-antreprenorilor

o Implicarea unor formatori —coach- consilieri cunoscatori a-i
modelului CAE

o Tinerilor cu sau fara calificare sa beneficieze de un mediu
sigur pentru a-si testa afacerea, fara a-si asuma riscuri prea
mari.

o Integrarea pe piata muncii a tinerilor fara perspectiva
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o Gestionarea vietii cotidiene printr-o schimbare de
paradigma privind propriul loc de munca si propria sa
devenire profesionala.

o Modelul CAE a facilitat candidatilor-solcitantilor-
antreprenorilor, cresterea Tincrederii in propriile forte
determinandu-i s3a adopte o atitudine potrivita fiind
increzatori in ceea ce-si propun in domeniul antreprenorial.

8. ANEXE:

Anexa 1 : Fisa de autoevaluare pentru antreprenori
Anexa 2 : Model de plan de afaceri

Anexa 3: Model Contract CAPE

Anexa 4: Fisa de Autoevaluare a serviciilor CAE

Anexa 5: Fisa de feedback si evaluare a serviciilor primite
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Anexa 1
Fisa de autoevaluare pentru antreprenori

Numele candidatului-solicitantului-antreprenorului

Fisa de autoevaluare este utila candidatilor-solicitantilor- antreprenorilor intrucat
identifica punctele tari si punctele slabe ale acestora inainte de a solicita accesul in
cooperativa.

V3 rugam sa cititi cu atentie intrebarile urmatoare si sa dati, cu sinceritate,
raspunsurile corespunzatoare.

Nr.crt | Tntrebare Da | Partial | Nu | Observatii

Aspecte generale

1 Ai intre 18-24 de ani?

2 Ai un loc de munca stabil?

3 Lucrezi cu fractiune de
norma?

4 Vrei sa-ti iei soarta in
propriile maini?

5 Vrei sa devii

intreprinzatorul care fsi
asigura existenta proprie?

6 Esti constient cd in etapa
de intemeiere a firmei tale
te poti confrunta cu
situatii extrem de dificile?

7 Dispui, Tnainte de
infiintarea firmei, de timp
suficient pentru toate
pregatirile necesare?

8 Esti Tn masura sa te
adaptezi la partenerul tau
de discutie si la
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argumentele acestuia?

Poti sa identifici rapid
ceea ce este necesar
pentru o decizie?

10

Esti capabil sa planifici o
activitate, sa-ti fixezi niste
obiective si sa stabilesti
etapele intermediare de
atingere ale acestora?

11

Esti capabil de a
improviza, in cazul in care
a intervenit ceva
imprevizibil?

12

Esti capabil si in situatii de
stres sd te concentrezi si
sa actionezi in

mod rational?

13

Esti dispus sa-ti asumi
riscuri?

14

Starea sanatatii iti permite
sa

lucrezi 10-12 ore/zi,
uneori mai mult, 6 - 7 zile/
saptamana?

15

Familia este dispusa sa-ti
acorde sprijin si intelegere
n aceasta

perioada de intemeiere a
firmei?

16

Esti dispus tu si familia ta
sa-ti asumi riscul unor
venituri incerte si
neregulate care pot
influenta negativ nivelul
de trai al tau si al familiei?

17

Indeplinesti prevederile pe
care legea le stabileste
pentru intemeierea unei
intreprinderi? (de ex.
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studii de specialitate)

18

Dispui de suficiente
cunostinte in domeniul
financiar si al conducerii
afacerilor?

19

Doresti sa-ti completezi
anumite cunostinte care-i
lipsesc prin

participarea la diferite
cursuri de specialitate?

Context

20

Produsele/serviciile
oferite de tine, privite din
punct de vedere al
clientului, sunt peste cele
ale concurentei?

21

Stii ce trebuie sa faci ca
performantele produselor-
serviciilor tale sa se
situeze Tn deasupra celor
ale concurentei?

22

Ai identificat nise ale
pietei pe care concurenta
nu le acopera?

23

Ai definit cu claritate
segmentul de piatd pe
care intentionezi sa
actionezi?

24

Oferta ta este adresatd
unei piete care are sanse
si de viitor?

25

Ai analizat grupele de
clienti care urmeaza sa
constituie principalii tai
beneficiari?

26

Ai analizat care sunt
problemele,
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dorintele si asteptdrile
clientilor tai potentiali?

27

Cunosti modalitatile de
influentare a
comportamentului de
cumparare a clientilor tai
(pret, calitate, reclama,
servicii acordate,etc.)?

28

Esti capabil sa realizezi o
estimare a cererii pentru
produsele si serviciile
oferite de tine?

29

Cunosti care sunt
obiceiurile de consum sau
de utilizare ale clientilor
potentiali Tn raport cu
produsele/serviciile tale?

30

Poti aprecia in ce masura
diferitele segmente de
piata prezinta interes din
punct de vedere al
potentialului si al
capacitatii de absorbtie?

31

Dintre concurenti, fi
cunosti pe cei care au cea
mai asemanatoare oferta
pentru clientii tdi?

32

Cunosti punctele tari si
slabe ale concurentilor
tai?

33

Poti aprecia in ce mod v-a
reactiona concurenta
atunci cand vei intra pe
piata?

C. ASPECTE FINANCIARE

34

Ai efectuat un calcul al
resurselor financiare care
sunt necesare n stadiul de
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demarare a afacerii ?

35

Dispui de resurse proprii
pentru acoperirea mdcar
partiala a necesarului
(economii sau aport in
natura: echipamente,
constructii sau altele)?

36

Exista posibilitatea de a
obtine capital de la rude
sau cunostinte, in conditii
avantajoase?

37

Dispui de garantii ce
urmeaza a fi oferite unei
banci pentru un
eventual credit?

38

Capitalul de start de care
dispui este suficient
pentru perioada in care
cheltuielile vor depasi
incasdrile?

39

Calculele tale referitoare
la veniturile previzionate
sunt fundamentate pe
baza unor date certe de
piata?

40

Ai luat in calcul toate
cheltuielile posibile?

41

Ai stabilit Tn cat timp
veniturile vor egala
cheltuielile?

42

T-ati calculat beneficiul
personal?

D. LEGISLATIE

43

Cunoasti legislatia Tn
vigoare privind infintarea
unei afceri?

44

Stii care sunt taxele care
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trebuie platite?

45 Stiii care sunt impozitele,
contributiile sociale si de
sanatate care trebuie

platite?

46 Cunoasti legislatia privind
achizitiile?

a7 Exista Tn legislatie

reglementari speciale
pentru afacerea ta?

48 Ai consultat un jurist
despre modul in care
trebuie sa iti asumati
responsabilitdtile legale?

Candidat
coach

Semnatura
Semnatura

Data

Analizat de consilier-

Nume si

Data
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ANEXA 2
MODEL PLAN DE AFACERI
A. Partea descriptiva a planului de afaceri cuprinde mai multe sectiuni:

1. Descrierea generala a afacerii trebuie sd aiba informatii referitoare la
datele de identificare ale firmei.
2. Descrierea produsului/ serviciului

Datele referitoare la produsul sau serviciul oferit se refera la:

o descrierea in detaliu a produsului sau serviciului

o tehnologia de productie (inclusiv costuri)

o elementele de noutate pe care le aduce produsul sau serviciul

o beneficiile oferite (pret, calitate, complexitate, etc.)
Prin "produs" intelegem orice bun material rezultat dintr-un proces de munca si
care poate face obiectul unui schimb comercial.
Exemple de produse: alimente, carti, articole de imbracaminte, etc.
"Serviciu" reprezinta o munca desfasuratad de catre o persoana autorizata sau o
societate comerciala in folosul sau in interesul unei alte persoane sau firme.
Exemple de servicii: lucrari de instalatii, transporturi de persoane si marfuri,
telefonie, etc.
3. Descrierea pietei vizate (potentialii clienti)
Unul dintre elementele cheie ale unei afaceri il reprezinta alegerea potentialilor
clienti si identificarea cat mai reala a nevoilor, dorintelor si asteptarilor acestora.
naceasta sectiune sunt cuprinse informatii referitoare la:

o caracteristicile clientilor vizati (varstd, sex, pregdtire profesionald, venit

etc.)

o  motivul alegerii acestui grup de clienti

o existenta reald" a cererii pentru produsul/ serviciul oferit
4, Descrierea mediului concurential
Principalele informatii incluse Tn aceasta sectiune vizeaza:

o datele de identificare a firmelor concurente
segmentul de piata vizat de concurenta
specificul produselor
avantajele concurentei
alte informatii relevante (eventual costuri de productie, costuri ale
produselor / serviciilor, canale de distributie etc.)
5. Strategia de promovare si vanzare
Succesul sau esecul unei afaceri poate depinde de modul in care sunt promovate
produsele sau serviciile oferite.
n aceasta sectiune sunt incluse aspecte legate de:

o tipul de publicitate

O O O O
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o  cum va fi realizata distributia (prin intermediul agentilor de vanzare sau a
marilor distribuitori, sistem de vanzare en-gros sau en-detail)
6.Planul managerial
Cel mai important "bun" al unei afaceri il reprezinta oamenii implicati in echipa de
lucru. Planul managerial trebuie sa fie construit pe informatii legate de:
echipa manageriala (director general, director de vanzari, director de productie,
etc.)
responsabilitatile echipei manageriale
strategia de personal (angajarea si instruirea personalului, salarizare)
C.Partea financiara a planului de afaceri
Pentru ca o afacere sa devina si sa ramana profitabla este esentiald intocmirea
unui plan financiar solid care sa vizeze:
o  costurile necesare pentru inceperea activitatii
o  costurile de operare necesare
Costuri legate de inceperea afacerii
Costurile de lansare a unei afaceri includ cheltuieli legate de:
o achizitionare / amenajare spatiu
utilaje/ echipamente
cheltuieli de personal
licente si autorizatii necesare
telefon/ fax
utilitati
o  promovare
alte cheltuieli
2. Costuri operationale preconizate
Bugetul operational reflecta prioritatile de cheltuire a banilor, costurile
previzionate si sursele financiare care permit acoperirea acestora.
Costurile operational includ urmatoarele categorii de cheltuieli:
de personal (salarii)
administrative (telefon / fax, transport, promovare, etc.)
chirie
utilitati (energie electrica, energie termica, apa / canal)
obiecte de inventar si consumabile (papetarie, rechizite, mici obiecte de inventar,
etc.)
Costurile operationale pot fi stabilite pentru anumite intervale de timp: o lung, 6
luni si un an.
Candidatii sunt in permanenta consiliati si monitorizati la fiecare etapa a planului
de afaceri pe care il elaboreaza ,astfel incat conbsilierul sa se asigure ca planul este

O O O O O
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realist si corespunde nevoilor si cerintelor pietei si validat de catre comisia de
analiza a planurilor de afaceri.

Anexa 3 Contract CAPE
Model CONTRACT PENTRU TESTAREA AFACERII

Semnatari :

Cooperativa ..ccvceve e e

numita «Acompaniator »

Si

Domnul-Doamna

Denumita « beneficiar »

Pe de o parte.........

Descrierea Conditiilor:

CELE DOUA PARTI AU CONVENIT:

Articolul 1: Obiectul contractului

Articolul 2: Drepturi si oblgatiile beneficiarului
Articolul 3 : Drepturi si oblgatiile cooperativei
Articolul 4: Confidentialitate

Articolul 5 : Rezilierea contractului

Articolul 6 : Durata contractului

Dtata semnarii

Reprezentant cooperativa Beneficiar
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ANEXA 4

Fisa de Autoevaluare a serviciilor CAE

Se completeaza de catre trainer-consilier-coach

Nr.crt. | Activitatea Produs/document | da nu | Data | Observatii
1. Primul contact -
diagnoza
1.1 Aplicantul a Distributia de
primit brosuri
informatii Vizitarea paginii
despre web
organizatia Vizitarea paginii
consultanta de facebook
Buletine
informative
distribuite
1.2 Criteriile de Fisa de
selectie pentru autoevaluare
aplicant pentru aplicant
1.3 Ideea de afaceri | Model plan de
este fezabila? afaceri
1.4 Aplicantul Contract de
semneaza consultant CAE
contractul CAE semnat
2. Suport pentru Din planul de
Planul de afaceri
bussiness
2.1 Are aplicantul o | Descrierea ideii
descriere aideii | de afacere
de afacerii
2.2 Are aplicantul Viziune, misiune,
formulate objective si
viziunea, strategia de
misiunea, business
obiectivele si
strategia de
business
2.3 Are aplicantul Analiza de piata
analiza de piata
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2.4 Are aplicantul o | Politica de piata a
politica de piatd | produselor
a produselor
(nevoile
clientilor pret,
vanzare,
promotii)
2.5 Are aplicantul Prognostic
un prognostic financiar
financiar
2.6 Are aplicantul o | Managementul
politica de risc riscului
2.7 Are aplicantul Business plan
un plan de
actiune real de
business
2.8 Are aplicantul o | Nevoile cu privire
imagine a la resurse umane
nevoilor cu si financiare
privire la
resursele
umane si
financiare
3 Formarea si
coaching-ul —
consilierea
aplicantilor
3.1 Managementul | Participarea la
formarii formare pe
management
3.2 Formarea pe Participarea la
tema formarea pe
contabilitatii notiuni contabile
3.2 Management Participarea la
financiar workshop pe
tema
management
financiar
3.4 Formare Participarea la
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legislativa workshop-ul
legislativ

3.5 Formarea pe Participarea la

vanzari Workshop-ul pe
vanzari

3.6 Formare pe Participarea la
tema resurselor | Workshop-ul
umane resurse umane

3.7 Formare IT si Participarea la
computer Workshop-ul TIC
training

3.8 Training pe Participarea la
tema achizitiilor | Workshop-ul pe
publice achizitii publice

3.9 Formare pentru | Workshop pentru
dezvoltare dezvoltare
sustenabild sustenabild

3.10 Dezvoltare Reuniuni
personala individuale

3.11 Autorizatii Autorizatii,
profesionale certificate

4 Suport pentru
administrarea
Business -ului

4.1 Suport pentru Fisa de
management Management
administrativ

4.2 Suport pentru Fisa contabila
activitatea
contabila a
Business-ului

4.3 Suport privind Contract de
asigurarile asigurari

4.4 Suport pentru Fisa de taxe
taxe

4.5 Suport pentru Computer cu

utilizarea
Computerului si
a Internetului

acces la internet
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4.6 Suport pentru Asistentd pentru
intocmirea completarea
facturilor facturilor

4.7 Facilitati pentru | Suport pentru a
obtinerea intra in Reteaua
spatiilor profesionala
necesare
business-ului

4.8 Suport pentru Autorizasii
obtinerea obtinute
autorizatiilor

4.9 Acces la Asigurarea
reteaua de accesului
intranet
contabil

4.10 Suport pentru Plan de achizitii
planul de
achizitii

4.11 Plan de Plan de
monitorizare a monitorizare
Business-ului

4.12 Suport pentru Fisa de salarii-
plata salariilor stat de plata

5. Parteneriatul

5.1 Semnarea Contractul CAE
contractului de
parteneriat CAE

5.2 Implicare in Completarea fisei
activitatile in de activitati CAE
CAE

6. Parasirea
cooperativei

6.1 Evaluarea Fisa de evaluare a
business-ului Business-ului —

Anexa 4

6.2 Candidatul Declaratia

decide sa-si candidatului

dezvolte singur
propiul
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business

6.3 Candidatul Declaratia
decide sa se candidatlui
intoarca la
statutul initial

6.4 Candidatul a Declaratia
decis sd ramana | candidatului
n cooperativa
ca angajat

6.5 Candidatul a Declaratia
decis sa raman candidatului

n cooperativa
ca partener

Nume si semnatura consilier-coach:
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ANEXA 5

Fisa de feedback si evaluare a serviciilor primite
Se completeaza de catre solicitant-candidat-antreprenor

Nr.crt. | Activitatea Produs/document | da nu Observatii
1. Primul contact -
diagnoza
1.1 Ama primit Distributia de
informatii brosuri
despre Vizitarea paginii
organizatia web
consultanta Vizitarea paginii
de facebook
Buletine
informative
distribuite
1.2 Am andeplinit Fisa de evaluare
criteriile de pentru aplicant
selectie
1.3 Proiectul meu Fisa de evaluare a
indeplineste proiectului
criteriile de
selectie
1.4 Am semnat Contract de
contractul CAE consultant CAE
semnat
2. Business
planning support
2.1 Am o descriere a Descrierea ideii de
ideii de afacerii afacere
2.2 Am formulate Viziune, misiune,
viziunea, objective si
misiunea, strategia de
obiectivele si business
strategia de
business
2.3 Am analiza de Analiza de piatd
piata
2.4 Are o politica de | Politica de piata si
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piata a
produselor
(nevoile clientilor
pret, vanzare,
promotii)

a produselor

2.5 Am un prognostic | Prognostic
financiar financiar
2.6 Am o politica de Managementul
risc riscului
2.7 Amun plan de Business plan
actiune real de
business
2.8 Am o imagine a Nevoile cu privire
nevoilor cu la resurse
privire la
resursele umane
si financiare
3 Formarea si
coaching-ul —
consilierea
aplicantilor
3.1 Managementul Participarea la
formarii formare pe
management
3.2 Formarea pe Participarea la
tema formarea pe
contabilitatii notiuni contabile
3.2 Management Participarea la
financiar workshop pe tema
management
financiar
3.4 Formare Participarea la
legislativad workshop-ul
legislativ
3.5 Formarea pe Participarea la
vanzari Workshop-ul pe
vanzari
3.6 Formare pe tema | Participarea la

resurselor umane

Workshop-ul
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resurse umane

3.7 IT si computer Participarea la
training Workshop-ul TIC
3.8 Training pe tema Participarea la
achizitiilor Workshop-ul pe
publice achizitii publice
3.9 Formare pentru Workshop pentru
dezvoltare dezvoltare
sustenabild sustenabild
3.10 Dezvoltare Reuniuni
personala individuale
3.11 Autorizatii Autorizatii,
profesionale certificate
4 Suport pentru
administrarea
Business -ului
4.1 Am beneficiat de | Fisa de
suport pentru Management
management
administrativ
4.2 Am beneficiat de | Fisa contabila
suport pentru
activitatea
contabila a
Business-ului
4.3 Am beneficiat de | Contract de
suport privind asigurari
asigurarile
4.4 Am beneficiat de | Fisa de taxe
suport pentru
taxe
4.5 Am beneficiat de | Computer with
suport pentru Internet access
utilizarea
Computerului si a
Internetului
4.6 Am beneficiat de | Asistenta pentru

suport pentru
intocmirea

completarea
facturilor
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facturilor

4.7 Am obtinut Suport pentru a
facilitati pentru intra in Reteaua
obtinerea profesionala
spatiilor necesare
business-ului
meu

4.8 Am beneficiat de | Autorizatii
suport pentru obtinute
obtinerea
autorizatiilor

4.9 Am avut acces la Asigurarea
reteaua de accesului
intranet contabil

4.10 Am primit suport | Plan de achizitii
pentru planul de
achizitii

411 Am Tnvatat cum Plan de
sa-mi monitorizare-
monitorizez a balanta venituri
afacerea cheltuieli-profit

4.12 Am primit suport | Fisa de salarii- stat
pentru plata de plata
salariilor

5. Parteneriatul

5.1 Am semnat Contractul CAE
contractului de
parteneriat CAE

5.2 Am fost implicat Completarea fisei
n activitatile Tn de activitati CAE
CAE

6. Pardsirea
cooperativei

6.1 Evaluarea Fisa de evaluare a
business-ului Business-ului

Anexa 4

6.2 Am decis sa-mi Declaratia

dezvolt singur angajatului

propiul business
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6.3 Am decis sa ma Declaratia
intoarc la statutul | angajatului
initial

6.4 Am decis sa Declaratia
raman in angajatului
cooperativa ca
angajat

6.5 Am decis sa Declaratia
raman in angajatului
cooperativa ca
partener

Nume si semnatura solicitant-candidat-antrepenor

Data :
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