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Colectia de volume HUB UAUIM BUSINESS reprezinta un suport de
curs de ANTREPRENORIAT IN SERVICII CREATIVE, ce face parte din
componenta editoriala a pachetului de instrumente de sprijin
antreprenorial, initiere, dezvoltare, mentorat si consolidare abilitati
sau competente antreprenoriale pentru studentii, masteranzii,
doctoranzii si absolventii Universitatii de Arhitectura si Urbanism
”lon Mincu” Bucuresti (UAUIM).

Continutul primelor 4 volume este realizat prin proiectele H.U.B. -
HUB UAUIM BUSINESS, cu sprijin financiar de la Ministerul Educatiei
prin Fondurile de Dezvoltare Institutionald (FDI) 2021, 2022 si 2023,
de catre echipele acestor proiecte, cadre didactice, cercetatori dar
sistudentisiabsolventiai UAUIM.

Suportul de curs sintetizeaza notiuni introductive sau detaliate
pentru componentele manageriale, juridice, fiscale, marketing,
negociere, exemple si ghiduri de bune practici oferite de catre
antreprenorii invitati la prelegerile H.U.B., absolventi ai UAUIM,
activi in Romania sau pe plan international, exemple de finantari,
inclusivnerambursabile, alte resurse antreprenoriale.

Volumele sunt adaptate pentru activitatea in domenii, servicii si
produse creative precum proiectare in arhitecturd, urbanism,
peisagistica, amenajariinterioare, design de mobilier sau de produs,
fotografie, artizanat sireciclare creativa, realizare imagini digitale si
continut vizual/media 3D, management cultural, editorial,
curatorial, patrimonial etc. cu studii de caz, provocdri si solutii
pentru etapele de elaborare dar si pentru cele de executie.

Volumul | este o introducere in aspectele legale si financiare,
prezentand si o serie de exemple de promovare si branding,
metode de comunicare si negociere, notiuni despre planuri de
afaceri, abilitati si resurse antreprenoriale dedicate 1n special celor
care presteazad servicii creative.

< Universitatea
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01. ASPECTE LEGALE

CENSEAMNA SA FlI §\ .'l

ANTREPRENOR?

Sa fii antreprenor inseama sa pleci la drum

pe cont propriu si sa iti faci o intreprindere

fie singur, fie cu asociati. Avantajul de a

lucra pe cont propriu il reprezinta castigul

de care te bucuri doar tu spre deosebire de

atunci cand esti angajat si primesti doar un

salariu fix. Un alt avantaj este flexibilitatea si

libertatea de a lucra cum, cand si de unde iti )\
doresti. Dar totodata inseamna mult mai J
multe responsabilitati, riscuri si cunostinte.

“Antreprenoriatul reprezintd un proces ce consta in
identificarea si urmdrirea unei oportunitati de afaceri, in
scopul valorificérii acesteia. In consecintd, antreprenor
poate fi consideratd acea persoand care incearcd sa
parcurga acest proces intr-o manierd structurata,
astfel incat sd obtind succes, respectiv sG obtind un
profit satisfacator din valorificarea oportunitatii pe care
a sesizat-0.”

Glosar de termeni financiari’

DE CE NU?

Vulnerabilitate la socuri externe: crize financiare, economice
sau medicale. Lipsa stabilitatii din partea guvernului si a
infrastructurii de legi.

Vulnerabilitate la socuri interne: angajati nepregatiti ce pot
produce erori, lipsa angajatilor, furtul de clienti, probleme fiscale
sau juridice.

IﬁJB business @
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SOCIETATE CU RASPUN-

ARHITECTURA
Legea 184/2001

Bimbraca forma unui P.F.A.

(Persoana Fizica Autorizat3) din

punct de vedere legal;

BNu este supus inregistrarii la
Registrul Comertului;

M Se obtine un Cerificat de
Inregistrare Fiscald de la ANAF
(Agentia Nationala de
Administrare Fiscala) acolo
unde veti avea sediul;

M P.F.A. sau B.l.A. pot folosi
veniturile entitatii in mod
independent. Avantajul este ca
banii incasati pot fi cheltuiti
imediat ce au intrat in firma;

M Valoarea impozitelor este mai
mare decat in cazul unui S.R.L.
(32-33% din venit).

M Entitate neplatitoare de TVA.

DERE LIMITATA
Legea 31/1990

Dobéndeste personalitate
juridica prin inscrierea in
Registrul Comertului;

Raspunderea limitata apara
asociatii din societatea
respectiva de a raspunde cu
patrimoniul lor propriu adica
vor raspunde doarin limita
patrimoniului societatii;

Are un obiect de activitate
principal si unul sau mai multe
secundare;

Accesare facila a fondurilor
pentru tineri;

Are un sediu social si/sau
unul sau mai multe sedii
secundare;

Are un capital social subscris
(minim 200 RON);

Profitul poate fi retras din
firma abia la finalul anului fiscal,
sub forma de dividente;

Valoarea impozitelor scazuta
(1% cu angajati, 3% fara
angajati).



01. ASPECTE LEGALE

TIPURI DE SOCIETATI CU
RASPUNDERE LIMITATA

business

S.R.L- Dehutant

Activitate cu perioada strict
delimitata (3 ani);

Limitari in ceea ce priveste codurile
de activitate (maxim 5);

La infiintarea firmei nu se platesc
taxele la Registrul comertului.

S.R.L-Asociat unic

Functioneaza doar in baza deciziei
unui singur asociat.

$.R.L.- Dol sau mai multi asociati

Functioneaza in baza deciziilor a mai
multor asociati, ce se iau in cadrul
Adunarii Generale a Asociatilor,
potrivit regulilor stabilite in Actul
Constitutiv.
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L
ETAPELE INFIINTARII UNUI S.R.L. “
o9
Rezervarea denumirii. ’ '
Nu e nevoie sa fie aceeasi cu cea a Brand-ului; o

® Vvalabilitate de 3 luni. RECOMANDARE I

Alegerea a trei
denumiri diferite. AN

Intocmirea Actului Constitutiv. 3 :.
Reprezinta documentul care prevede totalitatea ‘
regulilor necesare desfasurarii activitatii potrivit

Legii Societatilor comerciale: Numele Asociatilor,
Configuratia Capitalului Social, obiectul de
activitate, modalitatea de conducere si de luare a
deciziilor etc.

Alegerea regimului fiscal.
Momentul in care alegem forma de organizare juridica (P.F.A.
vs S.R.L.) si daca entitatea va fi platitoare de TVA sau nu, va
avea impozit pe profit sau pe céstig, etc.

La infiintare toate

societatile sunt tratate ca
Subscrierea capitalului social. microintreprinderi.
Prin aceasta operatiune se inregistreaza promisiunea
actionarilor de a aduce bani/bunuri.

Depunerea tuturor documentele la Oficiul Registrului
‘ Comertului.
® Precum copii ale actelor de identitate ale asociatilor, actul
constitutiv, declaratii pe propria raspundere, specimen de
semnatura, avize pentru sediul social, cazier fiscal, etc.)



01. ASPECTE LEGALE

ql DIAIE 10,000
IMPOZIT PE VENIT

Presupune ca societatea
plateste catre stat una dintre
cotele de impozitare prevazute
de lege, aplicabile veniturilor
obtinute, sianume:

1% pentru microintreprinderile
care au peste doi salariati
inclusiv;

2% pentru microintreprinderile
care au un salariat;

3% pentru microintreprinderile
care nu au salariati.

H U B UAUIM o
o N

business

IMPOZITAREA

in Romania, Societatile
Comerciale (S.C.) sunt
impozitate in doua modalitati
in functie de veniturile totale
si un plafon prestabilit.

Calculul, declararea si plata
impozitului pe venitul
microintreprinderilor se
realizeaza trimestrial, pana la
data de 25 a anului financiar.

Bl DLAIE 10.000
IMPOZIT PE PROFIT

Impozitul pe profit este
reprezentat de cota de 16%
aplicata diferentei dintre
venituri si cheltuieli, la care se
vor adauga cheltuielile
nedeductibile si se vor scadea
veniturile neimpozabile.

avocatnet.ro?



CE ESTE TVA-ULD

TVA-ul (taxa pe valoare adaugatd) este un impozit indirect si
presupune adaugarea a 19% peste valoarea serviciilor oferite de
societatea comerciala. Acest impozit este colectat de fapt pentru
stat. TVA-ul este achitat de consumatorul final, mai precis
entitatea care se regaseste ultima in lantul comercial. TVA-ul este
un impozit neutru, ceea ce inseamna ca nu trebuie nici sa adauge
profit nici sa scada din profit.

Trebuie avut grija deoarece de obicei tindem sa cheltuim
din veniturile totale ale societatii, fara a tine cont de acel

procent de 19% reprezentat de TVA, ce trebuie sa ajunga
catre stat.

In decizia de a trece de la o firma neplatitoare de TVA la una platitoare de
TVA, conteaza foarte mult profilul clientilor:

Pentru o societate platitoare de TVA, nu este avantajos pentru antreprenor
sd lucreze cu clienti neplatitori de TVA deoarece acesta nu va mai fi
deductibil, deci antreprenorul va iesi in pierdere.

Acesti clienti vor dori sa isi recupereze TVA-ul, de acea vor cere facturd pe
firma, astfel incat sa nu iasa in pierdere.

Controalele de la ANAF de obicei vin cadnd se sesizeaza niste
inadvertente in rapoartele fiscale anuale precum cheltuieli
foarte mari, dar nu sunt incasari sau incasari foarte mari, dar nu
exista angajati si nici un fel de cheltuieli.
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impreuna cu invitata
Avocat Luca |. Andreea-Valentina
Luca Legal Studio

IﬂB business 0




Stabilirea partilor sociale raméane la latitudinea asociatilor. Daca
capitalul social initial este de 200 RON pot fi, de exemplu, 20 de
parti sociale a cate 10 RON fiecare. Daca este un capital social
initial mai mare, de 10 000 €, de exemplu, putem avea parti
sociale mai mari sau pur si simplu mai multe, mici, precum 10 €
fiecare. O parte sociala nu este divizibila.

Poti avea pana la 10 angajati ca P.F.A.

Asociatii isi pot desfasura activitatea fara a fi angajati. Si
administratorul poate desfasura activitate fara a fi angajat,
adica fara a avea un contract individual de munca. Unul dintre
aporturile la capitalul social al firmei poate sa fie si acesta
munca. Atunci cand partenerii raman doar asociati (nu angajati)
se ia In considerare faptul ca la fiecare sfarsit al trimestrului se
pot lua dividentele. Recomandarea este totusi ca asociatii sa
aiba contract de munca, macar pentru o perioada fractionala de
2 ore (part-time).

Da, trebuie sa existe un livrabil anume, mai precis, un contract
de cesiune de drepturi de autor si platesc impozit de 10%. in
acest caz trebuie sa cedez ceva, deci se pune problema ce
drepturi de autor cedez. Trebuie sa indeplineasca niste criterii
clare ca sa nu poata fi interpretat de organul fiscal ca fiind

altceva decéat este.



02. ASPECTE FINANCIARE

Finantele sunt un subiect important cu care orice antreprenor
trebuie sa fie familiar. Fiecare afacere este diferita, de aceea
este important sa lucrezi intotdeauna cu profesionisti n
domeniul financiar si contabil. Un antreprenor bun este cel care
cunoaste notiunile financiare de baza si stie cum sa le
foloseasca in avantajul afacerii sale.

In functie de aceastd analizi se stabileste capitalul, care
reprezinta suma de bani de care ai nevoie pentru a incepe
activitatea. O unealta utila este aceea de a realiza scenarii
de cash-flow prin studiul pietei si analiza comparativa a
afacerilor cu profil asemanator. Ideal, capitalul trebuie sa
sustina buna functionare a afacerii pentru o perioada de cel
putin 6 luni.




CATI BANIIMI TREBUIE CA SA INCEP

Orice afacere porneste de la un plan de afaceri, mai precis, un
buget de Cheltuieli vs. Incaséari. Asa cum nu pleci intr-o vacanta
fara harta, buget sau cazare, nici o afacere de succes nu poate
incepe fara un plan. Acesta stabileste de la bun inceput care va
fi structura afacerii, cat de mult va costa, care este piata vizata,
ce servicii ofera, de ce angajati ai nevoie si multe altele. Ca sa

stim cati bani trebuiesc

la Tnceput de drum este recomandat

sa ai cheltuielile organizate in functie de:

Costuri fixe si

Costurile fixe
reprezinta totalitatea
cheltuielilor unei firme
care nu sunt legate de
procesul efectiv de
productie. Ele raman
constante, indiferent
de productie si de
vanzarile inregistrate.
Spre deosebire de
costurile fixe,

se modifica
odata cu evolutia
productiei/vanzarilor.




02. ASPECTE FINANCIARE

M Salariile

M Chiria echipamentelor de lucru utilizate, dar si a spatiului
M Asigurarea pentru bunurile firmei

W Utilitatile

B Ratele la creditele contractate

B Amortizarea

B Mentenanta echipamentelor

M Licentele de operare

M Publicitate

B Taxe bancare si juridice

M Cheltuieli de cercetare si dezvoltare software etc.

Costuri pentru materia prima
Materiale aferente produsului finit
Costul pentru forta de munca necesara procesului de
productie
Costul pentru numarul de ore lucrate de un consultant
pentru prestarea unui serviciu pe proiect (ex:
structurist,geotehnician, avocat, contabil etc.)
Taxele de plata - taxe ANAF

Comisioanele aferente vanzarilor

Transport

Spre exemplu, pot fiamenzile provenite Tn urma unui eventu-
al control al firmei. Intotdeauna, un procent de 10%-15% din
buget trebuie pastrat pentru astfel de costuri.

IﬁjB business @

startco.ro®



Nu sunt scutite de TVA, dar au o grila de impozitare de 2 ani
foarte avantajoasa. Codul CAEN 7111 de arhitectura se
incadreaza in aceasta categorie.

Impreuna cu invitatii:

Adrian lbric,

Anca Pasarin,

! Mihriban Ocalan,

Bogdan Mihaila

' Echipa Nucleu HUB UAUIM 2021

Trebuie avut in vederea viabilitatea planului de incasari
in raport cu cheltuielile in perioadele de concediu sau
sarbatori, cu preponderenta lunile Decembrie, lanuarie

si August.




03.CLIENTI S| MARKETING

Fiecare tip de produs sau de serviciu are nevoie de promovare
pentru a ajunge la consumatori. Un antreprenor bun trebuie sa
stie care sunt serviciile pe care le ofera, de ce tip sunt acestea,
pentru cine presteaza aceste servicii si cum atrage potentialii
clienti.

c - v o~ -a

Fie ca e vorba de tipul de produs oferit sau varietatea de servicii
comercializate, este intotdeauna mai avantajos sa-ti alegi o nisa
pe care sa o poti desavarsi in timp. Spre exemplu, o firma de
arhitectura se poate specializa doar in proiecte rezidentiale,
astfel workflow-ul, targetarea clientilor, alegerea furnizorilor si
incasarile tin cont de sectorul ales.

Identifica profilul clientului!

In domeniul creativ, clientii sunt sursa céastigurilor pentru
antreprenori. De aceea este important sa cunoastem profilul
clientului target, identificand nevoile si interesele acestuia,
intervalul de varsta, bugetul si factorul de certitudine. Totodata
profilul clientului trebuie sa tina cont de inregistrarea in registrul
platitorilor de TVA. Spre exemplu, daca societatea nu este
platitoare de TVA, profilul clientului ar trebui sa fie orientat catre
persoanele fizice sau ONG-uri. La capat opus, pentru societatile
platitoare de TVA, proiectele mizeaza pe un profil al persoanelor
juridice, al institutiilor de stat si al proiectelor europene.

0 astfel de analiza trebuie facuta inainte de a porni la
drum o firma, in cadrul planului de afaceri. ®

UAUIM o
o business



Nume, varsta medie, localizare.
M&C, 45 si 47 ani, copii sunt la facultate asa c& doresc sa se mute
de la apartament la casa.

Motivatia cheie.
Doresc un spatiu calitativ, in acord cu stilul de viata sustenabil, isi

cunosc nevoile si sunt dispusi sa investeasca.

Valori.

Aventurieri, competenta, trai etic, libertate, integritate, dezvoltare
personala, iubire, respect.

Asteptari.

Designerul/Arhitectul sa fie profesionist si sa stie cum sa
transpuna ideile clientului in spatiul dorit si sa ofere servicii
calitative.

Obiective.

Considera ca trebuie sa intretina calitatea vietii familiei.
Provocdari.

Investitie mare, teama de a irosi bani si asteptarea ca proiectantul
(profesionistul) sa poata oferi o propunere mult mai buna decat
ceea ce pot ei crea, consum mare de timp.

Unde putem gasi aceasta tipologie de client?

li putem gasi online, pe Google, in ciutare de furnizori, pe
Pinterest, in cautare de inspiratie, pe forumuri si grupuri, in
cautare de idei si sfaturi sau prin recomandari.

De unde se informeaza?

In majoritatea timpului online, dar si din reviste de specialitate,
vizite in showroom-uri, concept stores sau recomandari ale
persoanelorin care au incredere.
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Alte interese
Calatorii, sporturi de iarna, restaurante, familie, literatura, tehnologie,
arta, literatura, sah etc.

Brand-uri cu care se identifica
Ingrijire: Sephora si Old Spice; Haine: Massimo Dutti si Tommy
Hilfinger; Méncare: Mega Image, brand-uri BIO sau direct de la

Obiceiuri de consum
Nu folosesc televizorul, consumé& documentare/ seriale pe platforme
de streaming precum Netflix sau HBO Go, Podcasts.

aarchitects.design*

Reprezinta procesul de a oferi unei companii identitate vizuala si
un mesaj unic. Acest lucru face companiile usor recogniscibile
pentru clienti si sa devina memorabile. Brandingul include o
varietate de activitati creative, inclusiv crearea de logo-uri si
imagini, copywriting, blogging si motto-uri. Nu este niciodata
prea devreme sa incepi sa-ti construiesti brand-ul personal.
Acesta reprezinta proiectele tale (un portofoliu sau un site) si
modul in care te prezinti.

O companie ar trebui sa ia In considerare brandingul fiecarui
produs ca o investitie strategica. Ca prime trei obiective:

Cresterea loialitatii clientilor
Diferentierea produsului de concurenta
Stabilirea liderului de piata.




Un brand se construieste dupa ce se construieste un plan de
afaceri. Un brand raspunde unor valori si acele valori se
intersecteaza cu valorile clientului care cumpara produsele sau
serviciile.

Brandul de produs este o creatie complexa care se construieste
cu foarte multi pasi. Se spune ca o creatie de identitate a unui
produs devine un “brand” atunci cand este recognoscibil in
minim 40 de tari. Un brand de produs sau de servicii nu este doar
un logo, ci o intruchipare simbolica a informatiilor despre acele
produse sau simboluri.

Brandul personal este o creatie de identitate cu o complexitate
mai mica. Avantajul arhitectilor si a designer-ilor este ca au
capacitatea de a crea brand-uri cu identitate vizuala foarte
puternica. El reprezintd suma tuturor detaliilor si categoriilor
exprimate in planul afacerii.




03.CLIENTI S| MARKETING

Pentru a fi eficient, nisa aleasa . (
de tine trebuie sa aiba o )
minimum 2 caracteristici: sa te o] .
reprezinte si sa existe interes .
pentru serviciile pe care le
oferi. Odata stabilit profilul
clientilor, trebuie creata o
campanie de marketing si
promovare, o modalitate de a-i
atrage catre afacerea proprie
pentru a le oferi serviciile si
produsele tale.

.

MARKETING TRADITIONAL

Pana la aparitia internetului in anii 1990, marketingul traditional
a fost aproape singurul tip de marketing. Metodele de
publicitate constau in canale traditionale, cum ar fi panourile
publicitare sau canale tiparite. Totodata, promovarea se poate
face si prin participarea la evenimente de profil, networking si
recomandarile clientilor, in special in arhitectura.

Acesta forma de marketing este in prezent cea mai des folosita
deoarece foloseste canale digitale, cum ar fi site-urile web si
retelele sociale, ca instrumente de comunicare de marketing,
iar promovarea este astfel foarte facila si poate deveni usor
pasiva. Cele mai populare retele de socializare prin care un
antreprenor se poate promova sunt: Google, Facebook,
Instagram, TikTok, Youtube, Pinterest, Linkedin, Twitter si altele.

Iﬁ, & business @



Fii implicat in comunitatea ta!

Strategiile de marketing digital sunt extrem de folositoare, dar
unii clienti vor dori totusi sa te cunoasca de aproape si
personal. Multi ar prefera sa faca afaceri cu un antreprenor
care este intotdeauna prezent fizic, deoarece acest lucru da
legitimitate firmei. Daca doriti sa va comercializati in mod
eficient, depuneti timp si efort pentru a intra in legatura directa
cu potentialii vostri clienti. Pentru a face acest lucru, alegeti un
grup care este in concordanta cu piata tinta si utilizati acea
platforma pentru a atrage clienti. De exemplu, va puteti alatura
unor grupuri comunitare implicate in reconstructia caselor
deteriorate de furtuna sau conferinte ce vizeaza constructiile
sustenabile.

RISCURI DE AVUT iN VEDERE!

In orice moment si fara avertisment, sursele ce va recomanda
se pot epuiza din cauza schimbarilor de loc de munca, a
pensionarii, a situatiilor de crizd economica sau sanitara sau
pentru ca au dezvoltat o noua relatie cu o alta firma.

Sunt sanse mari ca acei clienti obtinuti prin recomandare sa
nu se potriveasca cu valorile de lucru ale biroului. Astfel, din
pacate, multi arhitecti iau proiecte de acest tip doar pentru a
proteja o relatie cu o sursa de recomandari.

Clientii cu care se dezvoltd o relatie pe termen lung, ce
comanda mai multe proiecte, tind sa puna presiune constant
asupra arhitectilor pentru a reduce taxele, facand acele
proiecte din ce in ce mai putin profitabile, in ciuda cresterii
costurilor si a cheltuielilor. Totodata, acest tip de client poate
incheia subit colaborarea din lipsa personalului, finantarii sau

alte motive.
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Da, pot fi folosite si proiecte nerealizate, cat si proiecte din
facultate. Exista doua abordari posibile: fie pornesti de la ceea
ce ai deja si vezi la ce clienti poti ajunge, fie pornesti de la ce
vrei sa faci, si faci proiecte fictive pentru a atrage clienti.

Multi absolventi ai UAUIM lucreaza si in timpul liber. Sunt
situatii rare cand timpul pe care 1l petreci ca angajat full-time
intr-un birou nu-ti permite sa lucrezi si la proiectele pe cont
propriu. La inceput de drum, este indicat sa alocam 1-2 ore/zi
pentru dezvoltarea personala si pentru pregatirea tranzitiei de
la angajat la antreprenor

Fata de portofoliul de angajare, unde se cere verificarea
cunostintelor acumulate in timp, in baza unor proiecte reale,
portofoliul de brand nu necesita detalii si informatii precise ale
unui proiect si poate contine, spre exemplu, o randare a unui
proiect fictiv care poate avea orice context sau loc. Portofoliul
de brand are componenta principala de creatie si de prezentare.
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In iunie 2014 am cumparat o serie de genti, site-ul a fost gata in
august 2014, iar prima geanta am vandut-o in octombrie.

La inceput a fost destul de mic, ulterior a inceput sa creasca.
Calitatea de productie in Romania este destul de buna, de aceea
marochinaria este scumpa. Costurile se aduna precum: pretul
pielii naturale, manopera si pictura. Cand faci o colectie, pozele
de promovare sunt un cost suplimentar, de exemplu. Ce este
important este imaginea de ansamblu pe care trebuie s-o ai
asupra intregului cost al afacerii.

De-a lungul facultatii am avut multe job-uri, din dorinta de a ma
intretine singura si datorita faptului cad aveam si suficient timp
liber. Ideea personalizarii produselor mi-a venitin anul 4, pentru
ca nu-mi mai placea nici o geanta pe care o vedeam in comert.
Asa ca imi cumparam genti pe care apoi le pictam. Am inceput
sa fac aceasta activitate si pentru mama mea si pentru
prietene. Am cumparat apoi primul lot de 35 de genti pe care
le-am pictat, iar 3 modele au avut un foarte mare succes.

Nu am pe cineva anume. Am cateva business-uri pe care le
urmaresc. De-a lungul timpului, in schimb, am avut diverse
persoane din domenii conexe cu care am ramas in legatura.

Mai degraba urmaresc oameni din domenii conexe precum
marketing, promovare, personal branding.
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Eu nu am nici o pregatire in domeniul antreprenoriatului.
Pregatirea consta mai degraba in participarea la diverse
programe in domeniu, spre exemplu Impact Hub are cursuri de
antreprenoriat in servicii creative. Acestia au platforma
Sartarium, destinata antreprenorilor.

In cursurile actuale de management nu prea se invatd nimic
legat de antreprenoriatul creativ. Exista o discrepanta intre
antreprenorii creativi si antreprenorii cu formare de business.
Daca un antreprenor obisnuit este aproape intodeauna focalizat
pe a face profit, antreprenorul creativ se gandeste la calitatea
produsului si la prezentarea acestuia. Mai rara situatia cand
acesta se gandeste la clientlul final. Un produs foarte reusit care
se vinde cu 0 suma mare, de obicei se vinde mai putin decat un
produs facut mai comercial.



04. COMUNICARE S1 NEGOGIERE

CENSEAMNA
COMUNICAREA?

Un proces prin care un emitator transmite o informatie
receptorului prin intermediul unui canal, cu scopul de a produce
asupra receprotului anumite efecte.

CARE ESTE SCOPUL
COMUNICARII?

Scopul variaza de la a fi auziti, intelesi si acceptati la a provoca o
reactie.

CARE SUNT CANALELE
COMUNICARII?
Limbaj 2%

Limbajele reprezinta un sistem de semne, semnale si simboluri
(sonore, kinestezice, tactile, cromatice,grafice etc.) utilizate in
mod uniform de catre indivizi in efectuarea comunicarii umane

Paralimbaj 38%
Reprezinta tonalitatea, inflexiunile vocii, pauze, accent, intonatie,
intensitate, onomatopee, oftat, suspin etc,

IﬁJB business @
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CARE SUNT TIPURILE DE

Conversatia

Argumentatia

Persuasiunea

.

Manipularea Negocierea
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CENSEAMNA
NEGOCIEREA?

Este procesul prin intermediul caruia incercam sa obtinem
ceva de la cineva, oferind Tn schimb o resursa pe care noi o
avem.

CE FUNCTII ARE
NEGOCIEREA?

1. Rezolvarea conflictelor;

2. Adoptarea deciziilor;

3. Modalitatea de introducere a schimbarilor;
4. Modalitatea de realizare a acordurilor;

5. Schimburi economice.

H-U B business @
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Caz
NEGOCIEREA CU CLIENTUL

Ce vrem noi de la client?

Sa fie o persoana cu care poti comunica.

Sa detina cultura de a intelege si aprecia valoarea
proiectului.

Sa accepte fara retineri propunerile noastre.

Sa aiba capacitatea de a executa proiectul.

Sa aiba capacitatea de a-si adapta stilul de viata la
proiectul executat.

Sa isi onoreze datoriile contractuale.

Ce vrea clientul de la noi?

Sa avem un renume bun si sd dam dovada de profesionalism.
Sa fim empatici si sa intelegem nevoile clientului.

Sa avem abilitatea de a géndi un proiect si de a-l duce la bun
sfarsit.

Sa putem face un proiect care transforma realitatea
existenta in realitatea dorita, convenita cu clientul prin
consens.

Sa fim seriosi si sa actionam etic.

Costul proiectarii sa fie redus.

Care sunt etapele «a® 4 o
NEGOCIERII? ® g~

1. Prenegocierea \
2. Negocierea propriu-zisa I

3. Postnegocierea

¢

@ o’
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CELE 7 ELEMENTE ALE
NEGOCIERII

Este procesul prin intermediul caruia incercam sa obtinem
ceva de la cineva, oferind Tn schimb o resursa pe care noi o
avem.

COMUNICARE l‘ RELATII
t OPTIUNI 1
t LEGITIMITATE 1
ANGRIAMENT ’t ALTERNATIVE

H-U B business @
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ldeea de a dezvolta o aplicatie pentru telefon

Ce are nevoie piata?

Cu ce ne poate ajuta acest produs pe piata?
Cum putem sa monetizam acest produs?
Cine are nevoie?

Ce varsta va folosi acest produs?

In ce sector este nevoie?

De la prima idee la lansarea produsului, perioada de
timp poate dura foarte mult, undeva aproximativ intre
2 |uni si 3 ani.

business

H U B UAUIM
.




Clientul 1 - Calitate vs cantitate

[ 4
¥ RN

Clientul 2 - Cantitate si ieftin Clientul 3 - Estetic



09. DE LA IDEE LA BUSINESS

ETAPELE DE URMAT DE LA IDEE LA BUSINESS

Identificarea nevoii.

Spre exemplu, in cazul unei aplicatii mobile, identificam nevoia
() pentru un loc centralizat, credibil si transparent de unde

utilizatorii sa-si poaté extrage informatia. Este nevoie de o

platforma care sa centralizeze toate informatiile, care in acest

moment sunt raspandite pe 20 de platforme diferite;

‘ Studiul de piata.
‘Firma trebuie sa aiba niste principii de baza, iar platforma va
trebui sa aibe o anumita forma, sa transmita anumite valori
precum in cazul de fat4: Transparenta & incredere;

Mesajul transmis.
In alcatuirea platformei s-a pus accent pe mesajul pe care
® aceasta 1l transmite prin: Culori, Format, Marketing etc;

Aspectele legale.
In acest moment au intervenit problemele legale precum

@ intelegerea procesului de a infiinta o firméa sau in ce tara este

mai avantajos sa activeze (fiecare tara are avantajele si
dezavantajele sale clare, trebuie analizate cu atentie in functie
de nevoile antreprenorilor si a clientilor).
Taxele sunt foarte importante cand punem bazele unei firme,
iar acestea reprezinta un factor ce vor afecta antreprenorul pe
tot parcursul vietii firmei, asa ca inca de la inceput este
importanta alegerea unei forme de functionare potrivite;

' Bugetul
. Cat ai nevoie? Cum ai nevoie? De ce ai nevoie de acest lucru?

IﬁJB business @
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EXEMPLU BUGETARE BUSINESS

Variante de finantare ale firmei:

1. Finantare proprie din banii asociatilor;

2. Finantare prin ajutorul prietenilor, familiei sau a clientilor;

3. Finantare prin investitori (Daca deja ai clienti in domeniu este
mai probabil sa gasesti persoane care sa investeasca in ideea ta de
afacere. Pentru o pozitie de actionar, investitorii participa cu o
suma de bani).

Deoarece costurile depaseau cu mult bugetul din acel
moment, existau doua variante:

1. Sa imprumutam bani de la clienti pentru o idee care nu se stie
daca va functiona sau

2. Sa propunem o varianta mai simpla si mai ieftina pentru inceput.

La inceput este nevoie de ceva mai simplu si mai putin
costisitor pentru a ne asigura ca exista o cerere reala
pentru ceea ce propunem noi. La inceput este probabil
sa faci mai multe greseli si ideal este sa faci greseli
ieftine, nu greseli scumpe.

La inceput nu trebuie sa te astepti ca vei face totul intr-o
luna de zile, cateva luni sau poate nici macar intr-un an.
Este un drum lung si sunt momente cand trebuie sa iei o
decizie rationala in functie de ce este nevoie in piata si de
bugetul tau. Multe lucruri se afla in timp, de acea trebuie
mereu sa ai 0 marja de eroare.
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Impreuna cu invitatul:
Charles Elian
Broker de investitii/economist
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In primul rand, acest plan de afaceri este in principal pentru
antreorenor, pentru a stabili ce are de facut, care sunt clientii,
cum ii atrage, ce costuri si castiguri pot exista etc. Poate peste
doi ani uit de unde am plecat si trebuie sa imi aduc aminte. In a
doua instantd, da, este pentru investitori. In general oricine e
dispus sa investeasca vrea sa vada si planul, viziunea, sa
inteleaga cat o sa 1l coste pe termen lung etc. De fapt, orice
investitor vrea sa stie urmatoarele lucruri: Pretul de intrare
(investitia initiald), Cand va putea sa iasa ? Cati ani ramane cu
banii investiti blocati? Care va firandamentul afacerii?

Da, insa si banca iti va cere un business plan pentru a vedea pe
hartie cum gandesti, daca e profitabila afacerea si daca poti
achita creditul.

Spre exemplu, poate fi realizata o platforma pentru arhitecti si
urbanisti freelanceri unde sa Tisi puna portofolile si sa
primeasca proiecte prin aplicatie de la cei care cauta un
proiectant.

Poate se aplica si ca .machine learning” - clientul iti cere o
solutie, tu bagi elementele si constrangerile din lege in program
si programul iti scoate un studiu de oportunitate. Tu adaugi, ca
arhitect, cunostintele si trendurile. Programatorul prelucreaza
datele si ofera un rezultat in functie de limitari si cerinte.
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E important sa facem un studiu al pietii sa intelegem care a fost
evolutia altor firme cu acelasi profil. Astfel, investitorul poate fi
convins ca profilului unei firme de arhitectura i se potriveste un
Exit de 8 ani si nu unul de 3 ani. Consider ca mai bine zici un
adevar dur, decat sa minti frumos.

Legat de investitori in domeniul tau, trebuie sa o vinzi mai
diferit. Voi trebuie sa vindeti potentialul si portofoliul in trecut
pe care il aveti deja, nu un potential in viitor. In acest domeniu,
portofoliul este cartea ta de vizita. Cu cat acumulezi experienta
si proiecte mari si diverse poti vinde serviciile tale mai usor. In
domeniul arhitecturii tu nu vinzi produsul, ci te vinzi pe tine,
arhitectul cu un potential creat din experiente in trecut. Alta
varianta ar fi sa te legi de un nume mare, de un developer mare
in Romania si sa ai numele respectiv in portofoliul tau.

Trebuie sa ne intalnim undeva pe la mijloc, tu sa ai ceva ce poti
sa Tmi oferi si investitorul sa caute asa ceva.

IﬁJB business @



Exista doua tipuri de broker: a. brokerul care are un portofoliu de
clienti, deci reprezinta o relatie intre client si bursa. Misiunea lui
este de a ajuta clientul in orice lucru care va duce la
imbunatatirea portofoliului sadu. Practic face bani din bani. b. Cel
de-al doilea tip de broker este administrator privat care are
misiunea de a-ti administra finantele familiei, conturile bancare,
deci e un fel de avocat, contabil si un intermediar intre lumea
financiara si omul respectiv.

Pe de o parte ai omul care vrea sa investeasca la bursa si are
nevoie de un portofoliu pentru banii sai, pe de alta parte ai omul
cu toate finantele familiei sale care cauta sa investeasca in
oportunitati private, in firme noi care nu sunt la bursa.

Investitii sunt, dar intr-un numar destul de mic. Orice fond de
investitii vrea sa investeasca in afaceri tech based deoarece se
poate scala mai rapid, cu un efect exploziv si direct. Aceasta
este de fapt problema cu imobiliarele: ca investitor tu investesti
cu sume mari, cu un randament de 8-9% pe an (intr-un caz bun)
si va dura poate 20 de ani constructia, poate 10, poate 5. Durata
e mare, investitia e mare si riscul chiar daca e mic, el tot exista.
Productia este mai profitabila deoarece are un randament mult
mai mare.
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Exista doud tipuri mari de investitii:

1. Value - investesc 40 de ani pentru 8-9% pe an - intra
suficienti bani de tipul Fondului de Pensii, dar care au si niste
restrictii de administrare.

2. Gross - mult mai riscant, mai exploziv, ca de exemplu tech.
Sunt sanse mari sa poti sa faci 1000% in 8 ani de zile, dar sunt
sanse sa pierzi toti banii.

Aici conteaza foarte mult stilul investitorului.

In prezent, exista acest trend, mai degraba in vest, de Socially
Responsable Investing unde investesti in ferme ecologice, in
reciclare etc. Problema este ca pana acum, in trecut,
randamentele de la astfel de investitii au fost mai mici decat
randamentele firmelor care nu au un scor ESG foarte bun. Asta
nu inseamna ca in viitor nu se poate dezvolta intr-o alta directie.

HUBbUAd'giness @



06. ABILITATI ANTREPRENORIALE

Soft Skills and Hard Skills

Daca te gandesti sa-ti urmezi propriul drum si sa fii
antreprenor, ai nevoie de un set de abilitati specifice pentru a
te asigura ca reusesti in ceea ce faci. Abilitatile antreprenoriale
variaza de la abilitati foarte tehnice la abilitati creative si soft
skills. Aceste abilitati nu sunt innascute, deci pot fi dezvoltate
prin consecventa, perseverenta si multe ore de munca. Soft
Skills sunt trasaturile personale ale antreprenorului precum
diplomatia, jovialitate, buna comincare etc. Hard Skils sunt
abilitati masurabile si se ocupa de aspectele tehnice ale rolului
de antreprenor precum cunostintele financiare, management,
software-uri etc.
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1. Abilitati de Leadership

Daca te uiti la fiecare antreprenor de succes, vei vedea ca toti
poseda abilitati puternice de conducere. De cele mai multe ori,
un bun antreprenor are o viziune clara si un obiectiv ambitios.
Pentru asta, ca antreprenor ai nevoie de abilitati excelente de
conducere pentru a convinge oamenii sa-ti impartaseasca
viziunea, sa o sustina si sa te simti inspirat sa lucrezi pentru
atingerea obiectivului. Abilitatile de leadership te vor ajuta sa
organizezi si sa conduci eficient un grup de oamenii, astfel incat
afacerea ta sa aiba succes.

2. Abilitati de Comunicare

Un antreprenor excelent are nevoie de abilitati solide de
comunicare. Aceasta abilitate este esentiala pentru a vinde
viziunea publicului tintd si potentialilor investitori. Discursul
trebuie sa fie clar, increzator si rabdator. Aceasta abilitate poate
fi rafinata atat in viata profesionala, cat si cea personala.

H.U B business @



3. Atentia pentru detalii

Avand un ochi instruit pentru detalii este important pentru un
antreprenor astfel incat operatiunile de afaceri vor decurge fara
probleme. Pentru a dezvolta aceasta abilitate este nevoie sa
consultam cartile din domeniu si sa participam la seminarii
conexe. De asemenea, va puteti perfectiona abilitatile lucrand
intr-un mediu potrivit, spre exemplu, este important sa ai la
dispozitie un spatiu cu putine sau fara distrageri atunci cand
corectati un document sau faci niste estimari de costuri.

ca.indeed.com?®

4. Abilitati de Ascultare activa

In calitate de antreprenor, acesta se regaseste constant in
contact cu diferite persoane, inclusiv angajati, investitori si
clienti. Din acest motiv, este nevoie de abilitati de ascultare
activa pentru a primi feedback sau critici constructive de la
acestia. Abilitatile de comunicare nu sunt suficiente fara
abilitatile de ascultare. Cu aceasta abilitate, puteti mentine
relatii bune de lucru cu toti cei pe care ii intalniti.
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9. Abilitati de Organizare

Abilitatile de care aveti nevoie pentru o structura operationala
eficienta sunt abilitati organizatorice. Sunt esentiale deoarece
afacerea ta are nevoie de un plan aprofundat. De asemenea,
este important, deoarece pe masura ce afacerea ta incepe sa
creasca, echipa ta se va ocupa de diferite sarcini si va va
raporta. De aceea, este nevoie de abilitati organizatorice solide
pentru a mentine activitatile de afaceri in ordine si pentru a
delega sarcini in consecinta.

6. Abilititi de asumare a riscurilor si rezilienta

Una dintre caracteristicile antreprenoriatului este aceea de a-ti
asuma riscuri. In inceprea unei afaceri, un antreprenor se va
confrunta cu foarte multe riscuri, din acest motiv, acest Soft
Skill este necesar. Fara a-ti asuma riscuri calculate, afacerea ta
poate reusi in continuare, dar s-ar putea sa nu creasca atat de
exponential cum iti doresti. Trebuie sa-ti asumi riscuri pentru a
reusi ca proprietar de afaceri. De asemenea, un antreprenor bun
se poate adapta si are abilitatea de a fi rezilient la socuri si
schimbari, doua dintre caracteristicile ce descriu o afacere.

H.U E business @
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1.Ingeniozitate

Aceasta abilitate se refera la reactii rapide si inspiratia de a gasi
solutii in situatii neplanificate. De exemplu, multi antreprenori
au inceput sa lucreze de acasa in timpul pandemiei. Nimeni nu a
anticipat acea schimbare brusca, dar afacerile s-au adaptat
noului mediu si au dezvoltat solutii ingenioase care au permis
echipei lor sa lucreze de la distanta.

8. Ahilitati de gestionare a timpului

Exista o multime de termene limita importante de respectat in
cadrul unei afaceri, iar pentru a satisface nevoile clientilor si a
colaboratorilor, este important sa stim cum sa ne gestionam
timpul cat mai eficient. Este de asemenea important sa invatam
sa gestionam sarcini in paralel, astfel incat sa salvam timp si
resurse.

9. Abilitati de Networking

Capacitatea de a-ti crea Networking este o abilitate pe care
multi proprietari de afaceri si antreprenori o folosesc pentru a-si
dezvolta brand-urile. Este important sa pastrati legatura cu
oameni care va pot sprijini ideea intr-o afacere de succes si
realizata. O idee inovatoare, un obiectiv ambitios si o etica
puternica a muncii sunt vitale pentru un antreprenor. Cu toate
acestea, aceste elemente nu sunt suficiente singure. Inca aveti
nevoie de o comunitate de oameni care sa va incurajeze, sa va
inspire si sa va promoveze brand-ul. Exista o multime de
instrumente pe care le puteti folosi pentru a va ajuta sa va
construiti reteaua profesionald, inclusiv sa va adresati
proprietarilor de afaceri de succes pentru a invata.

ca.indeed.com?®



Suportul de curs a fost intocmit in baza activitatilor din cadrul

Aspecte legale,
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Suportul de curs a fost intocmit in baza activitatilor din cadrul

.
@ MINISTERUL EDUCATIES 1 CERCETARII o . = et
Arhitectura i Urbanism

Jlon Mincu” — Bucuresti

1UBUAULM.
BUSINESS

n perioada
26-30 iulie 2021, intre orele 18.00-19.00

organizeaza prima serie a
Cursului de Introducere in Antreprenoriat in Servicii Creative

ZOOM Meeting ID: 941 47

8421 - Passcode: 2iv4jo

Acest curs (A2b) face parte din pachetul de activitati din proiect
A2. INITIERE A GRUPULUI TINTA TN DOBANDIREA COMPETENTELOR si ABILITATILOR ANTREPRENORIALE.

PROGRAM CURS
26 iulie - ZIUA 1 - ASPECTE INTRODUCTIVE, LEGALE, CUM INCEPEM

— Ce inseamna antreprenoriatul? De ce antreprenor?

— Cum incepem si de ce este necesara o persoand juridicd, ce inseamna PJ si ce tipuri de PJ
sunt potrivite pentru inceput? Diferenta intre un PFA si un SRL si platitor de TVA sau
neplatitor de TVA, impozitare.

— Vulnerabilitati legale pentru activitatea la negru, problemele fiscale, cum le evitdm.

— Care este nivelul tau de experientd antreprenoriala?

— Ce sunt Serviciile Creative si de ce sunt importante in mediul de business?

— Ce particularitati are un business in servicii creative, care sunt pilonii unei astfel de afaceri?

27 iulie — ZIUA 2 FINANTARE & ACCESARE FONDURI EUROPENE SAU NATIONALE
— Cati bani imi trebuie ca sa fac o afacere? Cum facem rost de finantare?
— Finantare pe FONDURI pentru servicii creative, nationale sau internationale.
— Tti impun ordonatorii ce tip de firma sa iti faci?
— Aspecte contabile, aspecte fiscale, obligatii care trebuie respectate in proiecte

28 iulie / 29 iulie —ZIUA 3 & ZIUA 4 - DESPRE CLIENTI $| DESPRE PROMOVARE

— Ce fel de clienti urmdrim, care sunt clientii potriviti pentru afacerea mea?

— Costuri versus incasari — un excel cu cheltuieli fixe, cheltuieli variabile, incasari fixe,
variabile, minimale

— Cum ajungem la clienti? Cum ne construim brandul/ brandurile?

— Construirea unui brand personal versus brand de produs

— Care sunt instrumentele de promovare in mediul online

— Ai cunostinte de webdesign? iti poti face singur website-ul? apelezi la un expert?

— Cum ne promovam fizic? - prezenta la evenimente, grupuri de networking, cluburi, BNI

— Ce social media putem utiliza ca instrumente de promovare online

30 iulie - ZIUA 5 - DE LA IDEE LA BUSINESS.
— planificarea strategicd a unui business - viziune, obiective, atingerea scopurilor.

— probleme, provocari / seriozitatea fatd de clienti
— negociere, speaking / constituire de echipe pentru workshopurile din septembrie

AUIM o
business

HUB .
AR



proiectului UAUIM HUB 2021-2022

°
0 MINISTERUL EDUCATIE $1 CERCETARIE r o .
Arhitectura si Urbanism

lon Mincu” ~ Bucuresti

UAUIM.
BUSINESS

n perioada
23-27 august 2021 , intre orele 11.00-12.00

organizeaza reluarea celor 5 sesiuni ale
Cursului de Introducere in Antreprenoriat in Servicii Creative

ZOOM Meeting ID: 941 4768 8421 - Passcod

4j9

Acest curs (A2b) face parte din pachetul de activititi din proiect
A2. INITIERE A GRUPULUI TINTA TN DOBANDIREA COMPETENTELOR si ABILITATILOR ANTREPRENORIALE.

PROGRAM CURS
23 august - ZIUA 1 - ASPECTE INTRODUCTIVE, LEGALE, CUM INCEPEM

— Ceinseamna antreprenoriatul? De ce antreprenor?

— Cum incepem si de ce este necesard o persoana juridicd, ce inseamna PJ si ce tipuri de PJ
sunt potrivite pentru inceput? Diferenta intre un PFA si un SRL si platitor de TVA sau
neplatitor de TVA, impozitare.

— Vulnerabilitdti legale pentru activitatea la negru, problemele fiscale, cum le evitam.

— Care este nivelul tau de experienta antreprenoriala?

— Ce sunt Serviciile Creative si de ce sunt importante in mediul de business?

— Ce particularitati are un business in servicii creative, care sunt pilonii unei astfel de afaceri?

24 august — ZIUA 2 FINANTARE & ACCESARE FONDURI EUROPENE SAU NATIONALE
— Cati bani imi trebuie ca sa fac o afacere? Cum facem rost de finantare?
— Finantare pe FONDURI pentru servicii creative, nationale sau internationale.
— fti impun ordonatorii ce tip de firm s iti faci?
— Aspecte contabile, aspecte fiscale, obligatii care trebuie respectate in proiecte

25 august / 26 august — ZIUA 3 & ZIUA 4 - DESPRE CLIENTI S| DESPRE PROMOVARE

— Ce fel de clienti urmdrim, care sunt clientii potriviti pentru afacerea mea?

—  Costuri versus incasari — un excel cu cheltuieli fixe, cheltuieli variabile, incasari fixe,
variabile, minimale

— Cum ajungem la clienti? Cum ne construim brandul/ brandurile?

— Construirea unui brand personal versus brand de produs

— Care sunt instrumentele de promovare in mediul online

—  Ai cunostinte de webdesign? iti poti face singur website-ul? apelezi la un expert?

— Cum ne promovam fizic? - prezenta la evenimente, grupuri de networking, cluburi, BNI

— Ce social media putem utiliza ca instrumente de promovare online

27 august — ZIUA 5 — DE LA IDEE LA BUSINESS.
— planificarea strategicd a unui business - viziune, obiective, atingerea scopurilor.

— probleme, provocari / seriozitatea fata de clienti
— negociere, speaking / constituire de echipe pentru workshopurile din septembrie



H U B UAUII\/I.
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Curs de introducere
in antreprenoriat

13-14-15
decembrie

intre orele
18.30-19.30

Facebook e grup ormular e Tl i date conexiune

» platforma zoom

Meeting ID:
558 321 6140
Passcode:
33pT5F







PLANUL DE AFAGERI

De ce sa scrii un plan de afaceri?

Investitorii se bazeaza pe planurile de afaceri pentru a evalua
fezabilitatea unei afaceri inainte de a o finanta, motiv pentru care
planurile de afaceri sunt de obicei asociate cu obtinerea unui
imprumut. Dar mai important, acesta vine cu multe alte avantaje,
printre care:

Planificarea strategica

Scrierea planului este un exercitiu de nepretuit pentru a-ti clarifica
ideile si te poate ajuta sa intelegi scopul afacerii, precum si cantitatea
de timp, bani si resurse de care vei avea nevoie pentru a incepe.
Evaluarea ideilor

Daca ai mai multe idei deodata, un plan de afaceri brut pentru fiecare
din ele te poate ajuta sa-ti concentrezi timpul si energia asupra ideilor
cu cele mai mari sanse de succes.

Cercetare

Pentru a scrie un plan de afaceri, va trebui sa cercetezi despre clientul
ideal si concurentii tdi. Aici ai nevoie de informatii care te vor ajuta sa iei
decizii mai strategice.

Recrutare

Planul de afaceri este una dintre cele mai usoare modalitati de a-ti
comunica viziunea potentialilor noi angajati, mai ales daca te afli in
stadiile incipiente de crestere.

Parteneriate

Daca intentionezi sa abordezi alte companii pentru a colabora, avand o
privire de ansamblu clara asupra viziunii afacerii tale, a audientei si a
strategiei tale de afaceri, le va fi mult mai usor sa identifice daca
afacerea ta este potrivita pentru telurile lor.

www.shopify.com®

IﬁJB business @



Exercitiu tip Infografic One Page Marketing, sursa online
https:/www.slideshare.net/jmmert/steve-shriver-marketing-infographic

ONE PAGE

MARKETING

EXERCISE

PRODUCT: (WHATYOUSELL) ©)
PEOPLE: (WHOYOUSELLT)) @)
PRICE: (HOW ARE YOU PRICED?) &)
PROMOTION: (PRONOTE YOUR PRODUCT) )
PLACE: (WHERE YOU SELL) ©

COMPANY STORY BENEFITS: CURRENT TRENDS: M00D

WHO: s . WORDS:

RTAT 2. COLORS:

WHEN: 5. IMAGES:

WHERE: BRAND GOAL: e

WHY: (SHORT & LONG) CUSTOMER DEMOGRAPHIC

<. - GENDER:
AGE:
ETHNICITY:
TARGETMARGIN: % HOW IS YOUR PRODUCT PAC
MARKET SIZE? ‘-,=I FUTURE PRODUCTS/SERVIG
I
COMPANY PSYCHOGRAPHIC COMPANY INDUSTRY:
INTERESTS? LIFESTYLE? ORGANIZATION:
VALUES? OPINIONS? PRODUCT;
L N
V VALUE VS PERCEIVED VALUE;

HOW WILL YOU EARN MEDIA? & TOP BRAND ASSETS  INTELLECTUAL ~ ADVERTISING:
: 23 i PROPERTY:
2 z g 2
3 a 3.

COMPETITORS
2
3.

Created by Steve Shrive &dll Marketg
lips.com | thinkden



PLANUL DE AFACERI

STRUCTURA PLAN DE AFACERI IN SERVICII CREATIVE
MODELUL HUB UAUIM

Sectiunea 1 - Date de identificare

1. Numele firmei

2. Forma juridica de constituire

3. Activitatea principala a firmei si codul CAEN al activitatii
principale

4. Valoarea capitalului social

5. Persoana de contact/adresa/numar de telefon/adresa e-mail
Sectiunea 2 - Descrierea Afacerii

1. Informatii despre antreprenor

2. Obiectivele afacerii

3. Tipul afacerii

4. Descriere sumara a produsului sau a serviciului ce urmeaza a fi
comercializat

5. Tipurile de potentiali clienti vizati

6. Inregistrare si autorizare

7. Locatie si facilitati

Sectiunea 3 - Produsul

1. Descrierea produsului sau a serviciului pe care il vei oferi
2. Avantaje competitive

3. Stadiul de dezvoltare al produsului

4. Tehnologia utilizata

5. Asigurarea calitatii

6. Distributie

7. Furnizori

8. Modalitati si termene de plata

9. Riscuri identificate

IﬂB business @



Sectiunea 4 - Piata
1. Analiza pietei
2. Segmentarea pietei
3. Analiza comparativa a concurentilor de pe piata
4. Strategia comerciala
4.. Marketing si promovare
4.2. Stabilirea pretului
Sectiunea 5 - Management operational
1. Planul de personal
2. Structura organizatiei
3. Activitati externalizate
Sectiunea 6 - Management financiar
1. Premize
2. Cheltuieli de investitii
3. Venituri
4. Cheltuieli operationale
4. Cheltuieli directe
4.2. Cheltuieli salariale
4.3. Alte cheltuieli indirecte si generale
4.4. Cheltuieli cu impozite
Sectiunea 7 - Rezultate re
si indicatori de rezultat \
(impusi de finantator) /|

/




PLANUL DE AFACERI

Ce trebuie sa ai in vedere pentru descrierea afacerii pe scurt
PITCH DECK

Acesta reprezinta un rezumat al
afacerii tale si ceea ce ofera,
astfel incat potentialii investitori {

si creditori sa poata avea o privire
de ansamblu care sa-i convinga
sa citeasca mai departe. Acesta
nu trebuie sa depaseasca o
pagina si ar trebui sa includa
urmatoarele 10 aspecte: - a

1.INTRODUCEREA reprezinta descrierea pe scurt a afacerii,
propunerea de valoare, modelul de business pe scurt si tipurile
de produse/servicii oferite.

2.0PORTUNITATEA reprezintd descrierea industriei si cum
functioneaza afacerea in cadrul acesteia. Practic, trebuie sa
prezinti cum arata piata si de ce este oportun
produsul/serviciul.

3.PROBLEMA se refera la o anumita dificultate in acest moment
pe piata si ce solutii exista in momentul de fata.

4.SOLUTIA este sectiunea in care descrii felul in care rezolva
afacerea ta problema respectiva. Este util sa fii cat mai clar si
realist, pentru ca audienta sa aiba incredere in solutia propusa.
De asemenea, aici trebuie sa exemplifici si cum se va schimba in
bine viata clientilor care o vor folosi.

5.POTENTIALUL de crestere, scalabilitata afacerii, vanzarile
s.a.m.d. Fii pregatit cu date si argumente pentru prezentarea
potentialului de crestere a vanzarilor, rezultatele avute care
confirma ipotezele tale.

HUB o ocs O



6.PIATA SI CLIENTII se refera la o buna intelegere a clientilor
téi, segmentati pe categorii, comportamente si date
demografice. Poti adauga informatii precum studii si sondaje
despre cat sunt ei de dispusi sa achizitioneze produse sau
servicii de la tine si care este parerea lor despre ceea ce le ofera
business-ul tau.

7.COMPETITIA inseamna sa-ti cunosti competritorii de pe
piata, ce ofera ei si cum se diferentiaza modelul tau de business
de al lor. De asemenea, daca ai reperat alte companii care au
potentialul ca la un moment sa devina competitorii tai, este util
sa le incluzi si pe acestea.

8.FINANTELE se refera la modul in care iti propui sa faci bani si
ar trebui sa fie un exemplu simplu de model financiar. Vorbeste
despre modelul tau de business si monetizare.

9.ECHIPA reprezinta unul dintre elementele la care orice posibil
investitor se uita cu mare atentie. Trebuie sa explici ce anume
va recomanda ca fiind echipa ideala, ce experienta profesionala
relevanta aveti, apoi sa mentionezi daca veti mai avea nevoie de
alti oameni in viitorul apropiat si daca aveti in jurul vostru
mentori sau consultanti care va sustin.

10.NEVOIA DE FINANTARE se refera la motivul pentru care
finantarea va ajuta sa avansati.

Exemplu pentru un rezumat executiv
Pentru [clientii tintd] care sunt nemultumiti de [solutiile

actuale], [produsul sau serviciul nostru] rezolva [problemele
cheie ale clientilor], spre deosebire de [produsul concurent],
avem [functii cheie de diferentiere].

www.shopify.com®




PLANUL DE AFAGERI

ANALIZA SWOT

Strenghts
Puncte tari
>> Beneficii

Mediu intern
Mediu extern

Opportunities
Oportunitati
>> Beneficii

H B AUI

U Mo
o business

Weaknesses
Puncte slabe
>> Risc

Pot fi controlate
Nu pot fi controlate

Threats
Amenintari
>> Risc



Alte instrumente de business in Serviciile Creative
DEFINIRER PROPUNERII DE VALOARE

55

20)

JG

o WL
Solutii MR Sol|utii

fara de
pierderi - castig
E=
&=
Ofertade
produse/servicii

VOK ¥

Atunci cand propunerea de valoare satiface profilul clientului.




PLANUL DE AFAGERI

Alte instrumente de business in Serviciile Creative
DEFINIREA PROPUNERII DE AFACERE

Parteneri cheie Activitati cheie Valoarea propusa

Resurse

B 1 2

Structura de costuri

H‘UB business @



Canalele

4

Relatia cu clientii

Piata/Grupul tinta

Surse de venit




PLANUL DE AFACERI

CONCURS PLAN DE AFACERI IN SERVICII CREATIVE

2021
\'AVA am  dmaluxX
[
; WORKSPACE STUDIO ...
2 -
5 CONCURS
=| PLAN DE AFACERI
2| INPRODUSE SI SERVICII
=)
@ CREATIVE 2021
=
S
=
=| DEADLINE-TRANSMITERE PLAN
5 2 DECEMBRIE |} ORA 18.00
5
x
5
=
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IN CADRUL EVENIMENTELOR HUB U.A.U.l.M. BUSINESS

\m STl.JD!OPLOT ?IlmaTleo

WORKSPACE STUDIO [ ] [ ]

CONCURS
PLAN DE AFACERI
IN PRODUSE SI SERVICII

CREATIVE 2021

DEADLINE TRANSMITERE PLAN
JOI 9 DECEMBRIE | ORA 10

inscriere, intrebari si predare prin email la
adrian.ibric@uauim.ro

CERINTE DE PREDARE g PREMIUL 1
- un plan de afaceri (text max. 8pg) . 800 lei voucher print/plot STUDIOPLOT

- prezentare tip pitch + 0 sedinta foto in studio profesionist
(powerpoint, pdf sau similar) FHOT +0 sedinta consultanta gratuita
-inregistrare video cu prezentarea ideii infiintare firma
- sabloane disponibile pe pagina
eventului pe grupul de Facebook HUB PREMIUL 2
500 lei voucher print/plot STUDIOPLOT
MEMBRII JURIULUI + 0 sedinta foto in studio profesionist
Invitati: PREMIUL 3
HORATIU DIDEA - Workspace Studio 200 lei voucher print/plot STUDIOPLOT
VIOREL NICULAE - Almalux Lighting +0 sedinta foto in studio profesionist
UAUIM:
Confdrarh. LORIN NICULAE CONDITII DE PARTICIPARE
Lectdrarh. JUSTIN BARONCEA i i i 2018-2021 UAUIM
Drd.arh. ARMINA POPEANU inscriere prin email la adrian.ibric@uauim.ro
Cercet.stdr. arh. ADRIAN IBRIC, director HUB minim o prezentare/corectura a ideil cu mentorii echipei HUB

MINISTERUL EDUCATIEI

Universitatea
1 de Arhitecturd si Urbanism
d “lon Mincw”



PLANUL DE AFACERI

CONCURS PLAN DE AFACERI IN SERVICII CREATIVE
2021

CONCURS CONCURS
PLAN DE AFACERI PLAN DE AFACERI
IN PRODUSE SI SERVICII IN PRODUSE SI SERVICII

CREATIVE 2021 CREATIVE 2021

HUB ... (7
business



CONCURS
PLAN DE AFACERI
IN PRODUSE S SERVICII

CREATIVE 2021

CONCURS
PLAN DE AFACERI
IN PRODUSE SI SERVICII

CREATIVE 2021

IN CADRUL EVI

CONCURS
PLAN DE AFACERI
IN PRODUSE SI SERVICII




PLANUL DE AFACERI

CONCURS PLAN DE AFACERI IN SERVICII CREATIVE
2021

Participanti si castigatori

MyArchitect MyDesigner -
- Lucian Calugarescu, lonut Paraschiv, Anca Cretu,
Raluca Musteatad, Filip Calugarescu

NAVS - 3D Visuals -
- Nedelcu Alexandru Mihai

B-Green - Acoperisuri si pereti verzi -
- Elvira Cotac, Lacramioara Tanase si Anca Vendrami

Kitkub - Case Modulare -
- Ovidiu Budescu, Cela Lapus, Andrei Holovciuc

Atelierul de Imagine Digital Marketing -
- lonut Sbirnac

VIRTUOUS Imobiliare -
- Daniel Berindeanu

Urban Afloat - Insule & constructii plutitoare -
- Deak Gabriella, Mihalcea Violeta, Nicolae Andreea

International Visual Architecture - VR, AR Visuals -
- Madalina Stanasel, Radu Dumitran

CUTE DESfacute - Decoratiuni origami -
- Huiu Andreea, Zahariea Roxana, Zahariea Raluca

IﬂB business @






RESURSE ONLINE ANTREPRENORIAT

MINISTERUL INVESTITIILOR MINISTERUL INVESTITIILOR

*
$1 PROIECTELOR EUROPENT ICEBERG
OPORTUNITATI DE FINANTARE UE

R'V MINISTERUL INVESTITIILOR
SI PROIECTELOR EUROPENTE

Google
Atelier Digital

®

MINISTERUL INVESTITIILOR
) SI PROIECTELOR EUROPENI

OPORTUNITATI DE FINANTARE U ¥ edukiwi

\ \H‘\‘mmm INVESTITIILOR
SI PROIECTELOR EUROPENTE

HUB .
PraiitaN
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RESURSE ONLINE ANTREPRENORIAT

WEBSITE-URI PROIECTE HUB

https:/www.uauim.ro/cercetare/hub/

https:/www.uauim.ro/cercetare/hub/2023/
https:/www.uauim.ro/cercetare/hub/2022/
https:/www.uauim.ro/cercetare/hub/2021/

CLIPURI VIDEO INTERVIURI ANTREPRENORI 2023

Adresa playlist ANTREPRENORI TN DOMENIUL ARHITECTURII
https://www.youtube.com/playlist?list=PL-UccMd_Uhwdes35Qc09JKe1zkZ9Kp51w

.

1. Lorin Niculae, Prodecan Facultatea de

— Arhitecturad - https://youtu.be/vOSwYp6BPKQ
2. Anca-Maria Pasarin-Ferreira-Garcia de
Almeida - https://youtu.be/_ijufROts9l

3. Justin

Baroncea - https://youtu.be/Myvty5igwn0

! DELA
[ arMTECTURA
LA

FASHION

CU ACELEASI

LOCUIND IN VIITOR L s

UN ALT FEL DE SUSTENABILITATE

LECT.OR.ARH.ALEXANDRU CALIN

IﬁJB business @



NEWSLETTERE HUB 2022

Newsletter HUB 2022 #9 - Finantari nationale pentru

dezvoltare institutionala si cercetare

- UAUIM FFCSU, FDI, UEFISCDI

Newsletter HUB 2022 #8 - Finantari trans-nationale

de la Comisia Europeana
Newsletter HUB 2022 #7 - Finantari prin platforme de creatie si competitii
Newsletter HUB 2022 #6 - Finantéari nationale Start-up/Companii
Newsletter HUB 2022 #5 - Finantari tip Crowdfunding
Newsletter HUB 2022 #4 - Finantari nationale participative
Newsletter HUB 2022 #3 - Finantari nationale civice
Newsletter HUB 2022 #2 - Finantari nationale CSR -

Corporate Social Responsability
Newsletter HUB 2022 #1 - Finantari nationale antreprenoriat cultural

NEWSLETTERE HUB 2022

Newsletter HUB 2023 nr 10 - Finantari si programe pentru Al

Newsletter HUB 2023 nr 11 - Finantari europene in bazinul Dunarii
Newsletter HUB 2023 nr 12 - Finantari din programele regionale 2021-27
Newsletter HUB 2023 nr 13 - Programul Operational Dezvoltare Durabila

GHID FINANTARI HUB 2023

https:/www.uauim.ro/cercetare/hub/2023/
HUB2023_Ghid_finantari_nerambursabile.pdf

o
business| .

="

UR s







Bibliografie Si surse weh

Thttp:/www.finmentor.ro/business/educatie-financiara/antrepre-
noriat/antreprenoriat_ac.aspx

2 https://www.avocatnet.ro/articol _63045/Ce-trebuie-s%C4%83-fa-
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Shttps://ca.indeed.com/career-advice/resumes-cover-let-
ters/hard-skills-vs-soft-skills
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" https:/www.slideshare.net/jmmert/steve-shriver-marketing-infographic



Universitatea
de Arhitecturd si Urbanism

MINISTERUL EDUCATIEI

D, lon Mincu”

[ (
PROIECT ,HUB UAUIM-BUSINESS"”, Acronim HUB
Beneficiar Universitatea de Arhitecturd si Urbanism ,lon Mincu”
Proiect finantat prin Consiliul National pentru Finantarea Invatdmantului Superior - FDI 2022 o
Domeniul Strategic de Finantare D4 — SAS ,Sustinerea activitdtilor societatilor .
antreprenoriale studentesti (SAS) din cadrul universitatilor” HUBU.AU.LM.
Acord/Contract de finantare/Fisa de executie B U S IN ES S

CNFIS-FDI-2021-0520 organizarea si rezumatele pentru prelegerile 1-6
CNFIS-FDI-2022-0573 organizarea si rezumatele pentru prelegerile 7-12 si editare volum colectiv
CNFIS-FDI-2023-F-0700 publicarea si tipdrirea volumului



ECHIPA HUB UAUIM 2021-2023

Cerc. st. dr. arh. Adrian Ibric
- Director de proiect 2021-2023

Echipa nucleu 2021-2023 :
Asist. dr. arh. Anca Pasarin
Drd. arh. Mihriban Ocalan

Conf.dr.arh. Lorin Niculae
Sef lucr.dr.arh. Justin Baroncea

Grafica volume:
Arh. Elvira Cotac 2022-2023
Arh. Anca loana Vendrami 2022-2023

Colaboratori 2021-2023

Conf. dr. arh. Simona Munteanu 2022
Lect. dr. urb. Matei Cocheci 2021
Asist. dr. arh. Bogdan Mihdila 2021
Dr. urb. Cristian Moscu 2021
Dr. muzeograf Claudia Popescu 2022

Drd.urb.peis. Mara Nicolaescu Oncicd 2022
Drd.arh. loana Nanis 2022
Drd.urb.peis. lonut Sbirnac 2023

Arh. Mihai Munteanu 2021
Urb. Laurentiu Radu 2022

Multumim colegilor de la didactic auxiliar:
Florin Danut Dund - Director economic
Daniela Bandi - Resurse Umane
Cristina Neagoe - Achizitii
Adriana Nicolescu - Resurse Umane
Camelia Zegheanu - Resurse Umane
Andreea lulia Ruse - Financiar-Contabilitate



HUB ...
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Colectia de volume HUB UAUIM BUSINESS reprezinta un suport de
curs de ANTREPRENORIAT IN SERVICII CREATIVE, ce face parte din
componenta editoriala a pachetului de instrumente de sprijin
antreprenorial, initiere, dezvoltare, mentorat si consolidare abilitati
sau competente antreprenoriale pentru studentii, masteranzii,
doctoranzii si absolventii Universitatii de Arhitectura si Urbanism
”lon Mincu” Bucuresti (UAUIM).

Continutul primelor 4 volume este realizat prin proiectele H.U.B. -
HUB UAUIM BUSINESS, cu sprijin financiar de la Ministerul Educatiei
prin Fondurile de Dezvoltare Institutionald (FDI) 2021, 2022 si 2023,
de catre echipele acestor proiecte, cadre didactice, cercetatori dar
sistudentisiabsolventiai UAUIM.

Suportul de curs sintetizeaza notiuni introductive sau detaliate
pentru componentele manageriale, juridice, fiscale, marketing,
negociere, exemple si ghiduri de bune practici oferite de catre
antreprenorii invitati la prelegerile H.U.B., absolventi ai UAUIM,
activi in Romania sau pe plan international, exemple de finantari,
inclusivnerambursabile, alte resurse antreprenoriale.

Volumele sunt adaptate pentru activitatea in domenii, servicii si
produse creative precum proiectare in arhitecturd, urbanism,
peisagistica, amenajariinterioare, design de mobilier sau de produs,
fotografie, artizanat sireciclare creativa, realizare imagini digitale si
continut vizual/media 3D, management cultural, editorial,
curatorial, patrimonial etc. cu studii de caz, provocdri si solutii
pentru etapele de elaborare dar si pentru cele de executie.

Volumul | este o introducere in aspectele legale si financiare,
prezentand si o serie de exemple de promovare si branding,
metode de comunicare si negociere, notiuni despre planuri de
afaceri, abilitati si resurse antreprenoriale dedicate 1n special celor
care presteazad servicii creative.

< Universitatea
8 MINISTERUL EDUCATIEI de Arhitecturd si Urbanism

D, lon Mincu”




ISBN general 978-606-638-323-3
ISBN vol. 1. Introducere 978-606-638-324-0
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