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Rezumat: Studiul are la bazd conceptul de consultantd genericd gratuitd pentru IMM-uri
din clasele micro si mijlocii din Romania, concept promovat prin proiectul FRESHconsult, unic
in Romania si operational in cadrul Facultatii de Business si Turism din 2017. Lucrarea cu un
continut original a avut ca scop identificarea potentialului unei afaceri reale si a formularii de
solutii viabile de extindere a acesteia, in contextul realitatii in care, in special, micii
intreprinzdtori au cunostinte economice de bazd modeste si un nivel scdzut de alfabetizare
digitala. Din punct de vedere metodologic, studiul a presupus utilizarea de metode specifice de
culegere a informatiilor (observare directd, interviu semi-structurat cu intreprinzatorul-
beneficiar, documentare off si online) si a unui instrumentar stiintific diversificat (Modelul
Canvas, Analiza SWOT, Analiza concurentei etc), pe durata unui semestru. Demersul autorilor
s-a concretizat in generarea de informatii, propuneri, recomandari concrete si utile
intreprinzatorului-beneficiar, contribuind la o mai bund intelegere a contextului businessului si
la cresterea potentialului sdu de extindere.

Cuvinte cheie: Model CANVAS; analiza concurentei; antreprenoriat.

Abstract: The study is based on the concept of free generic consulting for micro and
medium-sized companies in Romania, a concept promoted through the FRESHconsult Project,
unique in Romania and operational within the Faculty of Business and Tourism, since 2017.
The work, with a highly original content, aimed to identify the potential of a real business and
to formulate viable solutions for its expansion, in the context of the reality that, especially small
entrepreneurs have modest basic economic knowledge and a low level of digital literacy. From
a methodological point of view, the study involved the use of specific methods of collecting
information (direct observation, semi-structured interview with the beneficiary-entrepreneur,
off and online documentation etc.) and a diversified scientific toolkit (Canvas Model, SWOT
Analysis, Competition Analysis, etc.), over the course of one semester. The authors’ approach
resulted in generating information, proposals, and concrete and useful recommendations for the


mailto:gustiucnicoleta23@stud.ase.ro
mailto:gelcaandreea23@stud.ase.ro
mailto:ganeaana23@stud.ase.ro
mailto:hajduboglarka23@stud.ase.ro

Gustiuc Nicoleta, Gelci Bianca, Ganea Ana, Hajdu Boglarka

Studiu privind perspective de extindere a afacerii. cazul intreprinzatorului de flori din Gaesti

beneficiary-entrepreneur, contributing to a better understanding of the business environment
and increasing its expansion potential.

Keywords: Business Model Canvas; competition analysis; entrepreneurship
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1. Introducere

In conditiile unui mediu tot mai fluid, in care provocirile economice, sociale si politice sunt
fara precedent, dificultatile pe care micii Intreprinzatori trebuie sa le depaseasca sunt, la randul
lor, fira precedent. In acest context si tinind cont de realitatea ca majoritatea intreprinzatorilor
isi incep demersul antreprenorial pe baze preponderent empirice, farda un model de afaceri clar,
fara un plan de afaceri, sau cu unul vag, incomplet si adesea bazat pe ipoteze nerealiste, sansele
de supravietuire ale afacerilor, indeosebi ale celor din clasa micro si mica sunt modeste. In
consecinta, intreprinzatorii, In special cei neexperimentati si intreprinderile lor au o nevoie
considerabila de consiliere, sugestii creative, viabile pentru a-si conduce si dezvolta cu succes
afacerea.

Pe de alta parte, educatia antreprenoriald bazata pe experientd si observare este de mare
actualitate si este considerata a fi de mare impact asupra studentilor. De aceea, numeroase
programe din mediul universitar sunt tot mai mult orientate spre ,,actiune”, punand accent pe
ideea de invatare prin practicd/implicare (,,learning by doing”) (Dragusin, Grosu, 2018).
Colaborarea indeaproape cu Intreprinzatorii, observarea si analizarea afacerilor acestora,
derularea de interviuri cu acestia, identificarea si rezolvarea de probleme practice din mediul
de afaceri reprezintd doar cateva exemple de metode de invatare, specifice unei educatii bazate
pe practica (Maiyo, et al., 2016; Welsh, Tullar si Nemati, 2016).

Pornind de la cererea latentd de sprijin a intreprinzatorilor si de la nevoia presantd a
mediului academic de a dezvolta si consolida relatiile cu mediul de afaceri, a fost articulat
»Modelul de integrare augmentatd a mediului academic cu cel de business (Model of
Augmentated Interaction Academia — Business Environment/ MAI-A-BE) (Dragusin et all,
2019). MAI-A-B a constituit suportul teoretic pentru Proiectul FRESHconsult, unic in mediul
universitar din Romania. Proiectul FRESHconsult, operational din 2017 in Facultatea de
Business si Turism, reprezintd o abordare inovativa asupra educatiei antreprenoriale din mediul
academic si utilizeaza metode moderne de predare/ invatare. Proiectul presupune oferirea de
consultanta generica gratuitd IMM-urilor din Romaénia (doar clasa micro si mica) de echipe de
4-5 studenti, sub indrumarea cadrului care vizeazd, In principal, dezvoltarea spiritului
antreprenorial al studentilor si consolidarea relatiilor dintre mediul academic si cel de afaceri.

Studiul ne-a oferit, ca echipd de studenti, oportunitatea de a aplica o serie de teorii si
instrumente fundamentate stiintific, Intr-o situatie concreta, legatd de economia reald. Lucrarea,
cu un ridicat continut original a avut ca scop identificarea potentialului unei afaceri reale si a
formularii de solutii viabile de extindere a acesteia, in contextul realitdtii care, in special micii
intreprinzdtori au cunostinte economice de bazd modeste si un nivel scdzut de alfabetizare
digitala. Din punct de vedere metodologic, studiul a presupus, potrivit ghidului de
operationalizare (Dragusin, Grosu, 2018) utilizarea de metode specifice de culegere a
informatiilor (observare directa, interviu semi-structurat cu Intreprinzatorul-beneficiar,
documentare off si online) si a unui instrumentar stiintific diversificat (Modelul CANVAS,
Analiza SWOT, Analiza concurentei etc), pe durata unui semestru.



Colectia working papers Business si Turism

WP 4/2025

Demersul nostru, ca autori ai studiului a avut multiple valente. Astfel, ne-a dat posibilitatea
de a ne conecta la provocarile de zi cu zi cu care se confrunta un intreprinzator si ocazia de a
ne folosi cunostintele deja acumulate. Totodatd, am avut oportunitatea de a ne concretiza
eforturile in generarea de informatii, propuneri, recomandari (o parte deja implementate)
creative destinate intreprinzatorului-beneficiar din Gaesti, contribuind astfel la o mai buna
intelegere de catre acesta a contextului businessului si la cresterea potentialului sdu de
extindere.

2. Coordonate generale privind intreprinzatorul-beneficiar si afacerea sa cu flori

Cooperarea cu intreprinzatorul-beneficiar — domnul Ilie Eugeniu a avut ca prima
componentd completarea unor documente specifice, potrivit Ghidului operational al Proiectului
FRESHconsult (Dragusin, Grosu, 2018):

a) Scrisoarea de angajament — avand ca destinatar intreprinzatorul-beneficiar;
documentul, semnat de membrii echipei, reprezinta o formad de curtoazie cu
intreprinzdtorului pentru a accepta colaborare, obiectivele acesteia si formele de
realizare (Anexa nr.1).

b) Angajamentul de confidentialitate - pentru nedivulgarea de informatii sensibile, catre
terti, semnat de echipa de studenti implicata.

2.1 ,Povestea” intreprinzatorului

In aceastd etapd, echipa noastri a cules informatii de bazi folosind drept instrument
interviul semi-structurat (Fig. nr.1), privind:
- Stadiile parcurse de intreprinzatorul-beneficiar si afacerea sa (motivatii de demarare a
business-ului, modalitdti de surmontare a unor obstacole, etc.), evidentiate intr-o forma
care sd inspire generatii viitoare de studenti;

Dl Ilie Eugeniu este de profesie inginer, absolvent al unei facultati de profil din Bucuresti. Dupa 13
ani lucrdnd in fabrica de frigidere Arctic din Gaesti, Illie Eugeniu a decis sa schimbe locul de munca.
Astfel, 1 an si 4 luni a lucrat la fabrica de componente auto ELJ Automotive, apoi a decis sa plece la
muncd in straindtate pentru ,,un trai mai decent”. Experienta de lan si 5 luni in mediul capitalist in
Anglia nu I-a convins. In consecintd, urmdndu-si o pasiune mai veche si citind peste 30 de carti despre
plantarea si cresterea florilor a decis sa se reintoarcd in Romdnia si sa demareze propria afacere in
acest domeniu. Inceputurile au insemnat procurarea resurselor minime necesare: un solar, unelte
etc. Obiectivul sau initial a fost sd produca flori la ghiveci (ceea ce a si realizat). In primul sau an ca
intreprinzator a depus eforturi semnificative (18h de munca/ zi, in medie) si a intdmpinat numeroase
greutdti nu doar logistice, ci si legate de identificarea de potentiali clienti, in ciuda unei calitati
ridicate a ofertei sale. Din al 2-lea an si-a adus cumnatul partener de afacere. In al 3-lea an a reusit
sa mareascd spatiul de productie si a dublat capacitatea pentru plantare si depozitare. Din fonduri
proprii si cu multd munca a ajuns la o productie de peste 300 de flori la ghiveci, pe an. A reusit sa
genereze cu afacerea sa aproximativ 15.000 € si a atins pragul de rentabilitate dupd al 2-lea an. In
momentul prezent se afld in al 3-lea an de activitate §i isi considera business-ul drept unul "infloritor".
A recunoscut insd cd, viata de familie ii este foarte afectata de timpul indelungat ocupat de gestionarea
afacerii cu flori. In urmdtorii cinci ani isi doreste sa tripleze locul de crestere, si facd rost de
oportunitdti noi de vanzare a florilor la ghiveci si distributia lor. Sfatul pe care il ofera tinerilor este
sa urmeze drumul antreprenoriatului pentru satisfactiile pe care le aduce, dar, in acelasi timp sa-si
dubleze ambitiile, efortul si perseverenta! “Sa incerce, dar sa fie atenti, pentru ca doar cei ambitiosi
vor izbuti pe acest drum.”

Figura 1 ,,Povestea” Intreprinzatorului
Sursa: realizat de autori
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- Identificarea ,,zonelor” pentru care intreprinzatorul-beneficiar doreste consultanta
genericd gratuitd, in conditiile in care si-a recunoscut limitele in privinta nivelului de
cunostinte economice, indeosebi din domeniul marketingului; astfel impreuna au fost
declarate de interes urmatoarele domenii: marketing, vanzari, publicitate, extinderea pe
alte piete si resurse umane.

2.2 Modelul CANVAS

Model de business CANVAS este un instrument de management strategic extrem de
popular, utilizat pentru dezvoltarea si documentarea modelelor de afaceri. Reprezentat ca o
diagrama cu 9 componente, acesta descrie propunerea de valoare a unei firme, infrastructura,
clientii si finantele, ajutand la vizualizarea modului in care o afacere creeaza, furnizeaza si

capteaza valoare.

Folosind informatiile culese cu prilejul interviului realizat cu intreprinzatorul-beneficiar

precum si cele din resurse disponibile online, echipa noastra a

pentru afacerea sa (Fig. nr. 2)

conceput Modelul CANVAS

Parteneri cheie

Artisti florali;
institutii
educationale;
organizatori de
evenimente  (nunti,
botezuri, aniversari);
magazine locale

interesate sa revanda
flori.

Activitati cheie

Productie si intretinere a
florilor (la ghiveci)
Organizarea proceselor de
distributie

Participarea la targuri si
expozitii

Identificarea si negocierea
cu noi distribuitori

Costuri
Utilitati, taxe si
impozite,
cumpararea de
materii prime
(seminte, ghivece si
fertilizanti)

Resurse cheie

Resurse materiale: Sediu si
infrastructurd (solar, spatii
pentru depozitare); materii
prime (seminte, fertilizanti,

ghivece, ustensile de
gradinarit);
Resurse umane:

intreprinzatorul si partenerul
de afaceri

Resurse financiare: -

Propozitia de
valoare

Flori de -calitate,
cultivate cu grija si
pasiune, direct de
la producator!

Relatiile cu | Segmente tinta

clientii de consumatori
Asistenta - 98% persoane
personala fizice (14-70 ani,
directa cu venit redus-
mediu);
- 2% Persoane
juridice

Canale de
distributie

Vanzare
directa

Surse de
venit

Vanzare
flori
ghiveci)

(la

Figura 2 Modelul CANVAS al afacerii cu flori
Sursa: realizat de autori

2.3 Analiza SWOT a afacerii

Parcurgand un amplu proces de documentare si folosind metoda observarii directe am
analizat principalii factori din mediul intern si mediul extern, cu impact asupra activitatii
intreprinzatorului, pentru realizarea analizei SWOT.



Colectia working papers Business si Turism

WP 4/2025

Astfel, pe plan intern, punctele tari sunt reprezentate de calitatea buna a produselor pe care
producatorul le oferd spre vanzare clientilor, preturi accesibile comparativ cu alte firme de
vanzare de flori la ghiveci, amplasarea sediului este optima, acesta fiind situat in centrul
orasului, cu acces rapid la drumul principal, stocul produselor este mare, comparandu-1 cu alte
microintreprinderi, iar varietatea gamei de produse reprezinta un punct forte, deoarece clientii
gasesc aproape orice sortiment de flori la ghiveci. Punctele slabe identificate sunt: sub-
dimensionarea cronicd a personalului (singurul responsabil fiind insusi producatorul-
intreprinzator), lipsa prezentei online si limitarea vanzarii produselor, lipsa unei experiente mai
ample in domeniu (intreprinzatorul a studiat si practicat in trecut un alt domeniu de activitate),
iar lipsa transportului pentru livrare, reprezintd un impediment semnificativ in derularea
afacerii.

Pe plan extern, posibilele oportunitati sunt reprezentate de expansiunea in mediul online a
vanzdarilor de flori, fapt ce favorizeazad o promovare eficientd si mai rapida a produselor,
stabilirea unor parteneriate strategice, inclusiv pentru organizarea de evenimente (scoli, targuri,
expozitii etc.), ceea ce ar putea oferi acces la o baza mai amplad de clienti si colaborarile cu
distribuitorii locali, contribuind la cresterea volumului vénzarilor. Amenintdrile sunt
reprezentate de: concurenta in crestere pe piata locald ce poate determina scaderea cotei actuale
de piatd; cresterea costurilor materiilor prime poate duce la reducerea marjei de profit;
modificari iTn comportamentele de consum, in sensul schimbdrii prioritatilor si preferintelor
consumatorilor.

MEDIUL INTERN
PUNCTE TARI PUNCTE SLABE
- calitatea ridicata a produselor - personal subdimensionat
- preturi accesibile - absenta prezentei online
- amplasare optima - experienta relativ modesta in domeniu
- stoc mare de produse - lipsa transportului de livrare
- varietatea largd a gamei de produse
MEDIUL EXTERN
OPORTUNITATI AMENINTARI
- extinderea in mediul online - concurenta 1n crestere pe piata locala
- stabilirea unor parteneriate strategice - cresterea costurilor materiilor prime
- colaborari cu distribuitorii locali - scaderea interesului pentru flori

Figura 3 Analiza SWOT
Sursa: realizat de autori

2.4 Analiza concurentei

In baza informatiilor culese off si online, despre piata cireia i se adreseaza intreprinzatorul-
tintd, echipa noastrd a identificat 3 concurenti directi, ,,Zambet” (business-ul de referinta),
respectiv. ,,Magnolia”, |, Iris”, ,, Georgia Atelier”. Pentru o analiza pertinentd am urmat ca
etape:

- alegerea criteriilor de diferentiere; am identificat 4 astfel de criterii, corelate cu
specificul domeniului si relevanta lor din perspectiva concurentei: pret, calitate,
amplasament si varietatea ofertei;

- stabilirea coeficientilor de importanta asociati fiecarui criteriu (care insumati sa fie =
1); astfel, am concluzionat ca in procesul de cumparare preful ar trebui sa aiba cea mai
mare importantd (coeficient asociat - 0,4), urmat de calitate (0,3), varietatea ofertei
(0,2) st amplasament (0,1).




Gustiuc Nicoleta, Gelci Bianca, Ganea Ana, Hajdu Boglarka

Studiu privind perspective de extindere a afacerii. cazul intreprinzatorului de flori din Gaesti

- stabilirea scalei de evaluare; in echipa am decis ca folosirea scalei de la 1 — 10, permite
o mai buna rafinare a rezultatelor si o interpretare mai clara;

- calcularea scorurilor ponderate (cu coeficientii de importanta), pentru fiecare afacere
consideratd si fiecare criteriu in parte (Tabel nr.1);

Rezultatele analizei competitorilor

Tabel 1
Criterii Zambet Magnolia Iris Georgia Atelier KI

Pret 8 5 3 6 0,4

Calitate 8 10 8 9 0,3

Amplasament 10 7 9 8 0,1

Varietate 7 9 10 8 0,2

SCOR 8 7,6 6,4 7,6 1

mediu ponderat

Sursa: realizat de autori

Scor (S1)/,,.Zambet” = (8*0,4+8*0,3+10*0,1+7%0,2)/1 = 8

Scor/ ,,Magnolia” = (5*%0,4+10*0,3+7*0,1+9*0,2)/1= 7,6

Scor/ ,,Iris” = (3*0,4+8*0,3+9*0,1+10*0,2)/1= 6,4

Scor/ ,,Georgia Atelier” = (6*0,4+9*0,3+8*0,1+8*0,2)/1= 7,6

Potrivit scorurilor ponderate, clasamentul rezultat este urmatorul:

1. ,,Zambet” (afacerea de referintd) = 8

2. ,,Magnolia” +,,Georgia Atelier” (scor identic) = 7,6

3. Iris”=6,4

Punctele slabe ale competitorilor, respectiv cele care corespund punctajelor mici pot
constitui puncte de plecare in articularea unor tactici viitoare de afacere.

3. Propuneri, sugestii si recomandari de extindere a activitatii afacerii
cu flori a intreprinzatorului-beneficiar

Echipa noastrd a grupat propunerile pe ariile de interes pentru afacere, identificate in
primele Intalniri cu intreprinzatorul-beneficiar.

3.1 Vanzari/ Marketing

In urma efectuirii analizei SWOT ne-am dat seama ca piata potentiala identificata pentru
o afacere cu flori de referinta - ,,Zambet” este insuficient exploatatd. Activitatea actuala se
focalizeaza preponderent pe cumparatorii din localitatea Gaesti si pe cei aflati pe o raza scurta.

Totusi, afacerea cu flori (de referintd) - ,,Zambet” are un element de unicitate, florile
produse nu sunt de import, sunt romanesti, crescute cu grija. Deoarece este dovedit stiintific ca
originea si calitatea produselor vandute reprezintd o componenta cheie a unei afaceri de succes,
recomandarea echipei este ca intreprinzatorul — beneficiar sa mizeze pe aceste 2 aspecte, pentru
a se diferentia de concurenta si sa-si extinde clientela.

Concurentii directi ai afacerii se concentreaza foarte mult pe experienta pe care o ofera
fiecarui client, acordand atentie deosebita tuturor detaliilor legate de ambiantd magazinului si
estetica aranjamentelor florale. Totodata, toti concurentii sunt prezenti online, inclusiv printr-



Colectia working papers Business si Turism

WP 4/2025

un site web, unde clientii pot vedea oferta din confortul propriei case si chiar comanda flori/
aranjamente florale, cu livrare la domiciliu.

Pentru a crea o experienta placuta cumparatorilor, dar cu investitii minime recomandam

crearea unei experiente personalizate.

a) In primul rand, consideram cd recomandarile ficute in corelatie cu luna de nastere a
clientului creeaza o experientd imersiva, dar si un interes sporit fatd de florile la
ghiveci. Astfel, dacd un client este indecis, se poate face urmatoarea recomandare:
“Ce ziceti dacd va propunem o floare care va aduce noroc si reprezinta luna in care
sunteti nascut?”

Documentarea facuta de echipa a condus la informatii concrete in acest sens (Tabel nr. 2):

Sugestii de corelare a ofertei de flori cu luna de nastere a clientului

Tabel 2
Luna calendaristica Floare/‘plztnta Caracteristici
specifica
Ianuarie Cyclamen: Ofera flori delicate in nuante de roz si alb, ideale pentru
Crassula (Arborele lunile reci.
de jad): O planta suculenta, usor de ingrijit, simbol al norocului
si prosperitatii.
Februarie Violeta africana Flori mici, viu colorate, perfecte pentru a aduce viata in
(Saintpaulia) casa
Anthurium Cunoscut si ca ,floarea flamingo”, adauga eleganta cu
florile sale rosii sau roz
Martie Primula Ofera o explozie de culoare care marcheaza sosirea
Calathea primaverii
O planta decorativd cu frunze spectaculoase, perfecta
pentru casele luminoase
Aprilie Spathiphyllum Frunze verzi lucioase si flori albe pure, potrivit pentru
(Crinul pacii) casele cu lumind medie
Begonia rex O planta de casa cu frunze colorate si texturi unice
Mai Hortensia Arbust cu flori mari, spectaculoase, disponibil in ghivece
(Hydrangea) pentru interior
Orhideea Eleganta si de lunga durata, adauga un aer sofisticat
(Phalaenopsis)
Tunie Gardenia Flori albe cu un parfum intens, perfectd pentru decor
Ficus lyrata interior
O planta populara cu frunze mari si aspect sculptural
Tulie Hibiscus Kalanchoe Florile sale vibrante aduc o nota tropicald in casa
O planta suculenta, cu flori mici si rezistente, ideald
pentru interior
August Bromelia Planta exoticd, cu o rozeta centrala impresionanta
Pothos O planta cataratoare usor de intretinut, care purifica aerul
Septembrie Maranta (Planta | Frunze cu modele unice care se miscda in functie de
rugaciunii) lumina
Dracaena O alegere durabild, cu frunze elegante si un aspect
modern
Octombrie Ficus elastica (Ficus | Frunze mari, lucioase, potrivite pentru orice spatiu de
cauciuc) interior
Calathea orbifolia O planta spectaculoasa, cu frunze rotunde, dungate
Noiembrie Clivia Zamioculcas | Produce flori portocalii vibrante, ideale pentru a adauga
zamiifolia (ZZ Plant) | culoare in lunile de toamna
O plantd extrem de rezistentd, perfecta pentru incepatori
Decembrie Cactusul de Craciun | Flori colorate care infloresc chiar in sezonul festiv
O alegere clasica pentru luna sarbatorilor, cu bractee rosii
sau albe

Sursa: realizat de autori
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b) A doua noastrd recomandare tine de crearea unor cartonase cu instructiuni de
ingrijire a florilor. Clientii ar putea beneficia de un ghid care sd-i ajute sa asigure
longevitate plantelor cumparate, fara a depune efort suplimentar pentru a se informa.
Totodatd, cartonasele vor responsabiliza cumparatorii si va determina pe cei mai
putini increzatori sd cumpere flori la ghivece, stiind ca vor avea la dispozitie un ghid
pas cu pas. Implementarea unei asemenea masuri ar ajuta Intreprinzatorul-tintd sa-si
fidelizeze In mai mare masura clientii, dar, ar fi si un factor care l-ar diferentia de
concurenta, prin crearea unei imagini puternice asociate profesionalismului.

GHID SINnmMPL U
PENTRU INGRIJIREA
ZANMEBILELOR Instructiunile ar trebui sa
includa:
o Frecventa udarii.
e Tipul de lumina necesar
2. Udarea corecta A (directa, indirecta, umbra).
Cat de des? * Fertilizantii recomandati
Uda zambilele cand pamantul incepe sa se usuce . Replantarea plantei §i

la suprafata. . . . P
Ciano N tipul de ghiveci potrivit.
Nu uda frunzele eau florile: apa trebuie ¢a ajul E:\ ‘I;_i

la radacini.

1. Alegerea locului potrivit
Pune-le intr-un loc luminos, dar fara coare direct

2. Hranirea (fertilizarea)
Cand?: Dupa ce incep ga apara mugurii.
Ce?: Fologegte un fertilizant lichid pentru flori

Sfaturi Extra:
-Zambilele nu iubegc multa apa, aga ca evita <a le tii intr-un
loc unde apa baltegte.
-Aerigegte camera, dar evita curentii de aer rece.

Aga vei avea zambile sdndtoace ¢i frumoasge!

Figura 4 Model ghid de ingrijire a florilor
Sursa: realizat de autori

Estimarea de costuri asociate (realizata pe baza informatiilor culese online de echipa
noastrd), de pe site-urile unor firme de profil potential furnizoare de servicii, din Gaesti/ de
exemplu - Global Print, Printcenter, Pixartprinting, Documedia), pentru 250 de buciti:
1. Carton lucios (300-350 g/mp), tipar color fata simpla:
o Pret pe bucata: 0,5 - 1,0 RON
o Total: 125 - 250 RON

2. Carton lucios (300-350 g/mp), tipar color fati-verso:
o Pret pe bucata: 0,8 - 1,5 RON
o Total: 200 - 375 RON

3. Cu laminare lucioasa suplimentara pentru durabilitate:
o Pret pe bucata: 1,0 - 2,0 RON
o Total: 250 - 500 RON

c) Succesul longevitdtii intr-o afacere nu este numai despre atragerea unor clienti noi,

ci si despre mentinerea celor deja existenti. Propunerea noastrd este de a fideliza
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clientii prin inregistrarea lor Intr-o baza de date (ex: Excel), unde sa se centralizeze
cumparaturile facute de acestia. La fiecare a 10-a floare la ghiveci cumparata,
clientul sa primeasca una gratuita, iar In luna sa de nastere sa primeasca o reducere
de 25% la tot sortimentul achizitionat. Astfel, se amplifica probabilitatea ca clientii
sa revind, pentru a beneficia de recompense (floarea gratuita sau reducerea de ziua
de nastere).

d) Pe langa instructiunile de ingrijire, informatiile despre originile plantelor si
simbolismul acestora pot adduga o valoare semnificativa clientilor si pot crea o
legdtura emotionald mai puternica intre acestia si produsele vandute. Fiecare planta
are propria sa istorie, iar cunoasterea originilor ei poate face experienta de
cumpdrdturi mai personald si interesantd. De exemplu, orhideele, originare din
regiunile tropicale din Asia si America Latina, sunt simboluri ale rafinamentului si
frumusetii, adesea asociate cu dragostea si luxul. Lavanda, pe de alta parte, este
originard din regiunile mediteraneene si este cunoscutd pentru proprietatile sale
calmante si purificatoare, fiind adesea asociatd cu pacea si relaxarea. Oferirea
acestor informatii suplimentare va intari credibilitatea noastra si il va convinge pe
client ca suntem experti care cunosc si iubesc ceea ce fac.

e) Recomandarea noastra ferma este si aceea de a investi In prezenta online, mai ales
ca acest lucru este deja facut de catre toti concurentii directi ai afacerii.

Dupa ce am analizat site-urile concurentilor, venim cu urmatoarele recomandari pentru

crearea unei pagini proprii a afacerii, cu :

- design atractiv si functional, alegand o estetica vizuald moderna si prietenoasa: folosind
culori naturale (verde, alb, pasteluri) si imagini de inalta calitate cu florile la ghiveci
din oferta; acest lucru poate crea o atmosfera calda si profesionala, tipica unui brand
care promoveaza natura;

- interfata simpla si intuitiva: structura meniului trebuie sa includa sectiuni clare, cum ar
fi: Casa/ Catalog de flori/ Ingrijire si sfaturi/ Program de loialitate/ Cine suntem?/
Contacte;

- Optimizare mobila: majoritatea utilizatorilor navigheaza de pe smartphone-ul lor, asa
cd un design receptiv este esential pentru a oferi o experientd optima.

Pentru promovarea produselor pot fi incluse ,,Ghiduri vizuale si sfaturi de ingrijire”. De
asemenea, existenta unei sectiuni cu instructiuni detaliate de ingrijire (eventual videoclipuri sau
infografice) pentru fiecare produs poate constitui un plus semnificativ.

Pentru sectiunea ,,Planta lunii”, similar conceptului de luna zilei de nastere, se poate
face promovarea unei flori/ plante, lunar cu reduceri sau sfaturi speciale.

Totodatd un ,,Blog educational” poate include articole despre beneficiile plantelor in
ghivece, despre felul in care trebuie Ingrijite si despre cum pot fi folosite ca elemente de design
interior.

Componenta ,,Elemente de loialitate” ar putea include un Program de fidelitate integrat,
cu reducere automata de 25% in luna nasterii, vizibilad pe profilul fiecarui client.

Un ,,Newsletter personalizat” ar trebui sd se concretizeze prin trimiterea de oferte si
stampile personalizate pe baza istoricului de achizitii, al fiecarui client.

Pentru o mai accentuata ,,diferentiere fatd de concurenti” poate include ,,Abonamente la
plante”, in baza cdrora clientii pot primi lunar un noud planta cu o reducere speciala.

Pentru extinderea colaborarilor locale pot fi oferite gratuit plante unor institutii locale,
scoli, gradinite, de la cultivatori locali, subliniind contributia la comunitate.
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3.2 Resurse umane

Pentru afacerea intreprinzatorului-tinta, mica si Inca cu o durata de viatd de numai 3 ani,
considerdm ca trebuie identificate noi moduri de extindere a productiei si de ,,captare” a noi
segmente de cumpiritori. In acest sens, trebuie, in opinia noastra rezolvata problema deficitului
de personal (identificatd si in Analiza SWOT), problema care limiteaza semnificativ potentialul
de productie al afacerii. Angajarea unei a 3-a persoane poate atenua, cel putin temporar acest
minus al afacerii. Pentru Inceput, noul angajat ar putea lucra doar part-time (4 ore pe zi), in
perioadele mai aglomerate, indeosebi primdvara, cand cererea pentru flori la ghiveci este mai
mare. Odatd cu marirea productiei de flori, pot creste veniturile si implicit profitul, credndu-se
astfel resursele financiare pentru extinderea afacerii, inclusiv prin permanentizarea unuia sau a
mai multor angajati in viitor.

Propuneri, recomandari reflectind plus-valoarea adusa de echipa intreprinzitorului-beneficiar

Tabel nr. 3
Nr. Propunere/ recomandare/ sugestie: NI ICI |
1. Crearea Site-ului web *
2. Ghid (tip cartonas) de intretinerea a plantelor *
3. Discount pentru cumparatorii fideli *
4. Propuneri de flori (in functie de data nasterii) *
5. Oferire de informatie extra despre flori *

Sursa: realizat de autori
Legenda: NI=Neimplementata,; ICI = in curs de implementare; I = implementata

4. Concluzii

Echipa noastrd considera ca proiectul dezvoltat sub ,,umbrela” FRESHconsult a generat
beneficii reale atat pentru intreprinzatorul-beneficiar din Gaesti si afacerea sa in vanzarea de
flori la ghiveci, cat si pentru noi ca studenti. Oportunitatea de a ne implica In lumea reala a
antreprenorialului, de a ne confrunta cu probleme existente, dar si de a identifica solutii pentru
acestea, a reprezentat o sansd unicd de a face cunostintd 1:1 cu lumea microintreprinderilor din
Romaénia. Consultanta gratuitd pe care am oferit-o reflectd nu doar o exteriorizare a
cunostintelor acumulate, dar si o mana de ajutor pentru oamenii care au curajul sa deschida o
afacere intr-un mediu economic incert.

Astfel, dupa incheierea proiectului FRESHconsult, consideram ca am:

+ castigat o mai buna intelegere a proceselor antreprenoriale, fiind implicati Intr-un
proiect direct legat de economia reala;

+ avut posibilitatea de a aplica teoriile predate in practica, iar motivatia si
perseverenta pot atinge niveluri mai inalte in incercarea de a identifica solutii creative
clasice si/ sau noi, pentru problemele cu care se confrunta un intreprinzétor;

* avut sansa de a lucra in echipa si de a ne dezvolta abilititi importante precum
comunicarea eficientd, gandirea creativa, planificarea, capacitatea de a-i mobiliza pe
ceilalti etc.

* ocazia de a ne consolida cunostintele economice de a afla mai multe despre riscurile
asociate unei afaceri etc.

* putut contribui la eforturile de extindere ale unui intreprinzétor real, iar ideile
noastre creative au fost apreciate si chiar implementate.
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Multumiri

Echipa de lucru doreste sa multumeascd in primul rdnd domnului Ilie Eugeniu, un

intreprinzdtor cu mult curaj si eticd de munca remarcabild, care ne-a permis sd descoperim
detaliile din culise, pentru a realiza un proiect de teren, desi, beneficiile pentru dumnealui nu
erau garantate.

Dorim s multumim si doamnei prof.univ.dr. Dragusin Mariana, care ne-a familiarizat

cu proiectul FRESHconsult, motivandu-ne sa ne implicdm intr-o activitate reald si relevantd, ce
nu doar ne va ajuta sa crestem academic si profesional, ci care va putea face o diferenta si pentru
mediul antreprenorial.
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Anexa 1

GHID DE INTERVIU

e Spuneti-ne cite ceva despre dvs. Tnainte de a incepe afacerea. Ati cunoscut vreun
intreprinzator in copildrie? Daca DA, cum apreciati cd v-a influentat? Ati remarcat la cei din
jurul dvs. (parinti, rude prieteni) atitudini antreprenoriale? Prin ce se manifestau? Ati avut
modele?

e (and si In ce imprejurdri ati devenit interesat de antreprenoriat? Care au fost principalele
motivatii (pozitive/ negative) care v-au determinat sa deveniti intreprinzator?

e Care este nivelul dvs. de educatie? Considerati ca v-a folosit? Ati fost implicat/a in vreo
afacere in tinerete? Ati avut experientd in vanzdri/ marketing Tnainte de a incepe actuala
afacere? V-a ajutat?

e Cum a aparut si cum ati identificat oportunitatea de afaceri? Care v-au fost obiectivele
initiale? Cum ati evaluat oportunitatea in termeni de elemente de succes? Cum ati cercetat
piata/ competitia? Ce criterii ati avut in vedere?

e Aveti un plan de afaceri? Daca DA, puteti detalia? Cat timp v-a luat sa transformati ideea in
afacere? Cate ore ati lucrat in medie pe zi?

e De ce capital ati avut nevoie pentru a demara afacerea dvs.? A fost nevoie sa apelati si la
alte resurse financiare decat cele personale? Dupa cat timp ati atins pragul de rentabilitate?
Ati avut vreodata dificultati de lichiditate? Cum ati rezolvat problema?

e Care au fost/ sunt principalele obstacole/ bariere pe care a trebuit/ trebuie s le depasiti in
gestionarea afacerii dvs.?

e In perceptia dvs. care sunt principalele 3 puncte forte/ slabe ale afacerii?

e Ati gasit sau aveti parteneri de afaceri? Ce sprijin extern ati primit? Ati avut un mentor/
consultant/ expert? Viata de familie a fost afectata de business-ul dvs.?

e Va propuneti extinderea afacerii dvs.? Dacd ar fi sd o luati de la capat ati face-o? Este
stresant sd fii intreprinzator? Cum comparati acest statut cu cel de angajat intr-o firma? Cine
ar trebui sau cine nu ar trebui s mearga pe acest drum? Ce sfat ati da unui tanar care doreste
sd devina intreprinzator?

Figura nr. 5 Ghid de interviu
Sursa: realizat de autori
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