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INTRODUCERE
Se vorbeşte tot mai mult în ultima perioadă despre economie socială (ES) şi antreprenori sociali. În acest context, cartea îşi 
propune să exemplifice cum funcţionează ES şi care este activitatea celor care lucrează în domeniu. Principalul obiectiv al 
lucrării de faţă este de a prezenta o serie de iniţiative reuşite pentru a oferi un instrument util tuturor antreprenorilor, în special 
celor care lucrează cu tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului. Iniţierea şi 
dezvoltarea unei afaceri de succes este o provocare în sine şi, cu atât mai mult, atunci când este vorba de înfiinţarea unei 
întreprinderi sociale într-o comunitate săracă. 

Lucrarea face parte dintr-o serie de patru publicaţii care includ modele de întreprinderi sociale elaborate pentru fiecare dintre 
următoarele grupuri vulnerabile: persoane de etnie roma, beneficiari de venit minim garantat (VMG), tineri peste 18 ani care 
părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului şi persoane cu dizabilităţi. 

Echipa Laboratorului de Economie Socială a fost preocupată de înţelesul internaţional al ES ca respectare a unui set de valori 
1şi principii bine definite  şi nu de a pune semn de egalitate între ES şi inserţia grupurilor vulnerabile.

Ce aduce nou? 
ES nu reprezintă o noutate în peisajul antreprenorial din România. Ca şi în alte state, există preocupări pentru găsirea unei 
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formule care să contribuie la soluţionarea problematicii sociale şi să reducă astfel presiunea generată de existenţa unui 
număr din ce în ce mai mare de persoane aflate în dificultate. Interesul pentru acest tip de economie este manifestat din 
partea tuturor factorilor care pot contribui la luarea unor decizii: administraţie publică, colectivităţi locale, medii ştiinţifice şi de 
cercetare, mass-media dar şi grupuri de cetăţeni.  

Dar, cu tot acest interes, cu toată proliferarea în ultima perioadă a literaturii consacrate ES şi mediatizarea iniţiativelor în 
domeniu, în România se simte încă nevoia unor informaţii care să ofere antreprenorilor modele uşor de înţeles şi de urmat. 
Lucrarea de faţă încearcă să completeze cadrul existent cu idei noi pentru a-i inspira şi mobiliza pe cei interesaţi în 
deschiderea unei întreprinderi sociale.

Ce cuprinde? 
Publicaţia de faţă oferă tuturor celor interesaţi informaţii utile despre ES, modul în care aceasta funcţionează în practică şi 
instituţii din România care pot furniza informaţii sau sprijin. Sunt promovate experienţe reuşite de întreprinderi sociale create 
de persoane dezavantajate sau pentru persoane dezavantajate.

Cui se adresează?
Publicaţia se adresează în special tinerilor peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului. 
Totodată, informaţiile sunt utile tuturor persoanelor implicate în domeniul ES sau interesate de acesta: oameni în căutarea 
unui (nou) loc de muncă, antreprenori, oameni de afaceri, consultanţi independenţi, specialişti în domeniul incluziunii sociale, 
mediul academic şi universitar, persoane care trăiesc sau lucrează în comunităţi confruntate cu riscul sărăciei şi care vor să 
producă o schimbare.  

Prin această publicaţie, Programul Naţiunilor Unite pentru Dezvoltare în România îşi continuă misiunea de a contribui la 
soluţionarea vechii şi dificilei problematici a incluziunii sociale a grupurilor vulnerabile.
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METODOLOGIE
Analiza de faţă, rezultat al activităţii Laboratorului de Economie Socială, a utilizat două metode de cercetare: analiza 
diagnostic şi cercetarea calitativă. Scopul a fost acela de a identifica modele de întreprinderi sociale pentru fiecare dintre 
următoarele grupuri ţintă dezavantajate vizate în cadrul proiectului: persoane de etnie romă, beneficiari de VMG, tineri peste 
18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului şi persoane cu dizabilităţi. Culegerea datelor s-a realizat 
în perioada iunie – iulie 2012.

Analiza diagnostic a stat la baza procesului de selectare a modelelor de ES relevante pentru fiecare grup ţintă. Informaţiile 
care au stat la baza analizei diagnostic au fost: informaţiile puse la dispoziţie de reprezentanţii la nivel central ai entităţilor de 

2ES şi rezultatele cercetărilor anterioare realizate în România asupra domeniului ES şi asupra entităţilor de ES  în special din 
perspectiva inserţiei grupurilor vulnerabile. În acest sens au fost consultate lucrări atât din literatura de specialitate din 
România cât şi din străinătate vizând reducerea decalajelor de ordin economic şi social cu care se confruntă cotidian tinerii 
peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului. 

Selectarea întreprinderilor sociale s-a realizat pe un eşantion de disponibilitate construit în urma răspunsurilor primite de la 
inţiative de ES. Criteriile de selecţie ale modelelor de întreprinderi sociale s-au grupat pe două dimensiuni: economică şi 
socială. Criteriile economice au fost: desfăşurarea activităţii în domenii relevante pentru grupul ţintă, oferirea de produse şi 

CAPITOLUL I

2 Anuarul UCECOM http://www.ucecom.ro/

Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului  | 11



servicii persoanelor/familiilor din grupul ţintă, capacitatea modelului de a fi replicat la nivel naţional în întreprinderi sociale 
relevante pentru grupul ţintă, varietatea surselor de finanţare şi măsura în care promovează dezvoltarea socio-economică a 
comunităţilor sărace. Criteriile sociale au fost: capacitatea de inserţie a persoanelor din grupul ţintă vizat, dezvoltarea de 
parteneriate public-privat şi impactul social la nivelul comunităţii. 

Cartea include prioritar prezentări ale unor întreprinderi sociale din domenii de activitate relevante pentru inserţia pe piaţa 
muncii fie în calitate de angajator, fie de angajat. O importanţă egală a fost acordată selectării unor iniţiative care pot servi 
drept surse de inspiraţie. 

Cercetarea calitativă a permis culegerea de informaţii detaliate complementare privind iniţiativele de ES identificate în urma 
analizei diagnostic. În acest sens, s-au utilizat interviuri semi-structurate faţă în faţă şi/sau telefonice cu reprezentanţii 
entităţilor de ES selectate. În unele cazuri au fost realizate vizite în teren la întreprinderile sociale. 

Principala limită a cercetării constă în caracteristicile eşantionului de disponibilitate. În funcţie de răspunsurile (ne)primite 
nu a fost posibilă acoperirea tururor regiunilor de dezvoltare din ţară. O altă limită a cercetării este dată de faptul că am urmărit 
prioritar relevanţa pentru grupurile ţintă a activităţilor întreprinderilor sociale selectate. Din acest motiv, nu sunt prezentate în 
fiecare model de întreprinderi sociale forme corespunzătoare tuturor entităţilor de ES. 

Descrierea şi prezentarea iniţiativelor antreprenoriale s-a realizat pe baza unui dialog nemijlocit cu promotorii entităţilor de 
ES. Acest demers a contribuit la atingerea unui dublu obiectiv: pe de o parte, prezentarea experienţei în sine, a itinerariului de 
urmat de la formularea intenţiei până la punerea în funcţiune a întreprinderii sociale, şi pe de altă parte, scoaterea în evidenţă 
a valorii simbol pe care această reuşită o demonstrează: dovada clară că „SE POATE !”.
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ES se bucură de un interes din ce în ce mai crescut în ultima perioadă atât ca subiect pe agendele politice internaţionale cât şi 
ca opţiune de muncă pentru cetăţeni. Datele disponibile la nivel european arată că numărul angajaţilor în ES a crescut mai 
rapid faţă de creşterea populaţiei din statele membre. Dacă în 2002-2003 un total de 6% dintre lucrătorii europeni activau în 
acest  domeniu, numărul a ajuns la 6,5% iar de la 11 milioane de locuri de muncă la 14,5 milioane (Campos, Avila, 2012: 47). 

ECONOMIA SOCIALĂ ÎN SPRIJINUL 
TINERILOR PESTE 18 ANI CARE 
PĂRĂSESC SISTEMUL 
INSTITUŢIONALIZAT DE PROTECŢIE 
A COPILULUI

CAPITOLUL II
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Definiţia economiei sociale asumată în volum este „tipul de economie care îmbină în mod eficient responsabilitatea 
individuală cu cea colectivă, în vederea producerii de bunuri şi / sau furnizării de servicii, care urmăreşte dezvoltarea 
economică şi socială a unei comunităţi şi al cărei scop principal este beneficiul social. ES are la bază o iniţiativă privată, 
voluntară şi solidară, cu un grad ridicat de autonomie şi responsabilitate, presupune un risc economic şi o distribuţie limitată a 
profitului” (Stănescu et al., 2012: 13). Entităţile corespunzătoare principiilor ES şi reglementate juridic în România sunt: 
organizaţiile nonprofit, casele de ajutor reciproc ale salariaţilor, casele de ajutor reciproc ale pensionarilor, cooperativele de 
credit şi societăţile cooperative de gradul I (MMFPS, 2010a: 38). Alte forme de organizare care respectă parţial principiile ES, 
dar a căror activitate este relevantă pentru domeniul ES sunt: obştea şi composesoratul, unităţile protejate autorizate şi 
societăţile cu obiectiv social (Stănescu et al., 2012: pp. 51-52). În cadrul acestei publicaţii folosim conceptul de întreprindere 
socială cu referire la entităţile de ES din ţara noastră.

Datele naţionale referitoare la tinerii peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului sunt 
insuficiente şi slab centralizate pentru a permite o analiză longitudinală completă care să pună în evidenţă evoluţiile 
diverselor variabile caracteristice grupului (starea de sănătate, numărul beneficiarilor din sistemul de protecţie a copilului 
care prezintă dizabilităţi încadrate în diferite grade şi tipuri, rata de ocupare în primul an după încetarea măsurii de protecţie 
specială ş.a.m.d.) înregistrate pe regiuni de dezvoltare, localităţi, gen şi vârstă. Drept urmare, date fiind aceste constrângeri, 
analiza de faţă oferă o imagine de ansamblu asupra dimensiunilor grupului la nivel naţional şi a structurii sale în funcţie de 
forma de protecţie socială. 

Înainte de a trece la descrierea principalelor caracteristici socio-demografice ale grupului defavorizat aflat în discuţie se 
impune delimitarea cât mai precisă în raport cu alte grupuri. United Nations International Children's Education Found 
(UNICEF) propune următoarea definiţie: „[…] copiii care nu pot să stea cu părinţii lor pe perioade mai scurte sau mai lungi de 
timp din cauza decesului sau îmbolnăvirii părinţilor, deoarece aceştia ajung în închisoare sau îi abandonează, sau nu au 
deprinderi corespunzătoare pentru creşterea copiilor sunt astfel definiţi drept copii lipsiţi de îngrijire părintească.” (UNICEF, 
2001:93). Hotărârea de Guvern nr. 669 / 2006 privind aprobarea „Strategiei Naţionale de Incluziune Socială a Tinerilor care 
părăsesc Sistemul de Protecţie a Copilului” utilizează următoarea descriere a grupului: „[…] tinerii peste 18 ani care părăsesc 
sistemul de protecţie a copilului, tinerii care la împlinirea vârstei de 18 ani se află într-un centru de reeducare şi penitenciare 
pentru minori, tinerii fără adăpost la împlinirea vârstei de 18 ani”. Ar fi de adăugat în mod distinct categoria tinerilor 
postinstituţionalizaţi, pentru care măsura de protecţie specială (perioada de instituţionalizare) a încetat, tineri care au nevoie 
în continuare de consiliere şi sprijin. 

În anii 2009, 2010 şi 2011, numărul de tineri pentru care a încetat măsura de protecţie specială a fost în medie de 3700 de 
3persoane (vezi Tabel 1). Având în vederea creşterea capacităţii de protecţie pe segmentul de asistenţă maternală , o pondere 

uşor mai ridicată în totalul tinerilor pentru care a încetat măsura de protecţie specială o au cei care au beneficiat de acest tip de 
protecţie în cadrul familiilor substitut. Distincţia este relevantă prin faptul că tinerii care au crescut, s-au dezvoltat în familii 
substitut au de cele mai multe ori însuşite la un nivel superior abilităţile de viaţă independentă comparativ cu tinerii care au fost 
instituţionalizaţi în centre rezidenţiale. Drept urmare, sub aspectul integrării socio-profesionale, aceşti tinerii au o şansă mai 
mare de reuşită.

3 Sursa: Direcţia Protecţia Copilului – Statistici ( ).www.copii.ro
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În ceea ce priveşte structura pe vârste a tinerilor din sistemul instituţionalizat de protecţie, datele arată că ponderea cea mai 
mare o au grupele de 10-13 ani, 14-17 ani şi peste 18 ani (vezi Figura 1) Din analiza datelor disponibile se poate estima că 
numărul tinerilor care vor părăsi sistemul de protecţie se va menţine la un nivel relativ constant în următorii ani.

Figura 1. Structura pe grupe de vârstă a beneficiarilor în servicii de tip rezidenţial

Sursa: Direcţia Protecţia Copilului – Statistici ( )www.copii.ro

Din punct de vedere al ocupării, situaţia tinerilor peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie este 
problematică. Organizaţia World Vision arăta că pentru anul 2001 doar 15% dintre aceşti tineri şi-au găsit un loc de muncă în 
primul an (World Vision, 2001 apud Balica 2002: 110). Cel mai probabil, situaţia descrisă are în prezent aceleaşi coordonate. 
Una dintre măsurile de susţinere a încadrării în muncă a tinerilor o reprezintă contractele de solidaritate prevăzute în Legea 
116/2002  privind prevenirea şi combaterea marginalizării sociale. Măsura are un impact redus asupra grupului la care ne 
referim. Angajările prin intermediul „Programului de Ocupare a Fort ei de Muncă” al Agenţiei Naţionale pentru Ocuparea Forţei 
de Muncă (ANOFM) sunt destul de puţine (72 de persoane în 2010) având în vedere că în ultimii ani (2009, 2010 şi 2011), în 
medie, au ieşit din sistemul de protecţie a copilului 3 700 de tineri. Integrarea socio-profesională a acestora depinde în mare 
măsură de modul în care sunt pregătiţi în instituţiile de ocrotire (Muga, 2005: 8) dar şi de perioada petrecută în sistemul 
instituţionalizat, de prezenţa dizabilităţilor şi gradul de severitate al acestora, de nivelul de educaţie.  

Instituţionalizarea are o serie de consecinţe negative care se reflectă în procesul de integrare socio-profesională. Adesea, 
aceşti tineri nu ştiu să ducă o viaţă independentă, nu sunt obişnuiţi să ia decizii şi uneori nu au deprinderile necesare pentru a 
practica o meserie. În perioada instituţionalizării, copiii depind în permanenţă de prezenţa şi îndrumarea unui educator sau 
asistent social. După finalizarea studiilor şi părăsirea instituţiei de ocrotire, aceşti tineri se trezesc în mijlocul unei societăţii 
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incapabile să le asigure sprijinul  de care au nevoie în perioada de tranziţie de la instituţionalizare la viaţa independentă. 

ES poate reprezenta un instrument eficient în lupta de reducere a excluziunii sociale (Cace et al., 2010b: 193, Stănescu, et 
al., 2012: 65). Transferul din plan internaţional a experienţelor antreprenoriale reuşite în ţara noastră se poate baza pe 
incubatoare de ES sau alte structuri de sprijin. Ca direcţii prioritare menţionăm: creşterea locală / regională, microfinanţarea 
şi îmbunătăţirea abilităţilor şi sprijinului pentru întreprinderile sociale (Cace et al., 2010a: pp.188-192).

Dezvoltarea ES în România nu este momentan susţinută de o strategie naţională (Cace et al., 2010a: 233; Stănescu et al. 
2012: 65). Fără a reduce ES la inserţia grupurilor vulnerabile pe piaţa muncii, „disponibilitatea instituţiilor publice pentru a 
sprijini structurile care se adresează grupurilor vulnerabile este foarte limitată” (Cace et al., 2010a: 234). Elementele unei 
astfel de strategii sunt: „definirea şi recunoaşterea juridică a domeniului ES [...], adaptarea reglementărilor din cadrul 
Programului Operaţional Sectorial pentru Dezvoltarea Resurselor Umane, în special domeniul major de intervenţie 6.1 
dedicat dezvoltării ES, [...], acordarea de facilităţi fiscale, [...] stimularea integrării acestor organizaţii în reţele [...], 
mediatizarea” (Alexandrescu et al. 2011: pp. 361-362). 

Implementarea proiectelor cofinanţate prin Fondul Social European a contribuit la o mai bună vizibilitate a ES nu doar pentru 
specialiştii implicaţi dar şi pentru cetăţeni. Evoluţiile recente la nivelul lansării unor proiecte de lege pentru antreprenoriatul 
social şi pentru ES reflectă un interes public faţă de acest domeniu şi în ţara noastră. Astfel de demersuri reprezintă condiţii 
favorabile pentru cristalizarea unei strategii naţionale de promovare a domeniului ES în acord cu recomandările adresate 
statelor membre şi cu recunoaşterea contribuţiei pe care ES o are în economie şi în problematica ocupării forţei de muncă. 
Printre cele mai recente referiri menţionăm avizul Comitetului Economic şi Social European privind iniţiativa pentru 
antreprenoriat social: „întreprinderile sociale trebuie sprijinite pentru rolul esenţial pe care îl pot îndeplini ca vector de inovare 
socială [...] potenţialul enorm reprezentat de întreprinderea socială în legătură cu îmbunătăţirea accesului la un loc de muncă 
şi la condiţiile de muncă pentru femei şi tineri în special, dar şi pentru diverse categorii de lucrători dezavantajaţi” (CESE, 
2012: 2). 
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„În numai câţiva ani, afacerea socială a trecut de la stadiul de simplă idee la acela de realitate vie, cu o evoluţie rapidă. Deja 
produce îmbunătăţiri în vieţile multor oameni şi este pe cale să devină, într-o manieră explozivă, una dintre cele mai 
importante tendinţe sociale şi economice ale lumii” (Yunus, 2010: 22). Întreprinderile sociale sau afacerile sociale pot 
reprezenta un răspuns la situaţia tinerilor peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului. În cele 
ce urmează sunt descrise o serie de modele de întreprinderi sociale care s-au dezvoltat şi au avut impact pozitiv asupra 
tinerilor în trei regiuni de dezvoltare ale ţării: Bucureşti-Ilfov, Nord-Est şi Nord-Vest. 

MODELE DE ÎNTREPRINDERI 
SOCIALE 

CAPITOLUL III
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5       3.1. Asociaţia „Acţiunea Felix”

Numele organizaţiei: Fundaţia „Căminul Felix” 
Forma de organizare juridică: organizaţie nonguvernamentală
Adresa: Calea Sântandrei, nr. 118, Oradea, judeţul Bihor 
Tel: 0259 427 481, Tel/Fax: 0259 427 485
Persoană de contact: Diana Iştoc, director de proiect
cf@caminulfelix.ro 
www.actionfelix.org; www.caminulfelix.ro

Despre misiunea organizaţiei

Cu o infrastructură care cuprinde 16 case de tip familial, Fundaţia „Căminul Felix” este acreditată ca furnizor de servicii 
sociale pentru copiii abandonaţi. În fiecare casă sunt ocrotiţi câte 12 copii (şase fete şi şase băieţi) împreună cu părinţii lor 
sociali. Structura serviciilor oferite este inovatoare prin prisma faptului că se apropie foarte mult de ceea ce înseamnă mediul 
unei familii naturale, atât de important în dezvoltare psihosocială a individului. 

Fundaţia „Căminul Felix” nu găzduieşte şi ocroteşte copiii pentru 
o perioadă de timp strict determinată sau limitată. O famile socială 
poate locui în casa primită chiar şi până la 20 de ani. La 
maturitate, o parte dintre tineri îşi continuă studiile în instituţii de 
învăţământ superior din ţară sau din străinătate, o altă parte 
preferă să muncească în cadrul întreprinderilor sociale ale 
Asociaţiei „Actiunea Felix” iar alţii se îndreaptă către o viaţă 
independentă.

Iniţiativa de economie socială

În 1995 Fundaţia „Căminul Felix” a înfiinţat Asociaţia „Acţiunea Felix” cu misiunea de a 
produce resurse pentru copiii aflaţi în îngrijire. În acest sens, s-au iniţiat activităţi de ES în 
vederea suplimentării veniturilor necesare în activitatea de ocrotire a celor mici. Astfel, au 
fost dezvoltate pe rând o fermă de vaci, un centru de croitorie şi creaţie, un motel agro-turistic 
şi un ansamblu de ateliere cu profil auto şi de tâmplărie.

Ferma de vaci a fost iniţial proiectată pentru a acoperi consumul propriu al Fundaţiei care are 
în grijă un număr de aproximativ 200 de copii. Cererea pieţei locale pentru lapte de calitate a 
indicat un potenţial de extindere dar şi faptul că se pot obţine venituri care să susţină financiar 
obiectivele sociale ale organizaţiei. În anul 2012, ferma număra 300 de capete adăpostite în două hambare, aceasta fiind 
considerată cea mai mare din vestul României. 

Un aspect de subliniat în funcţionarea fermei este modul de hrănire şi îngrijire a animalelor bazat exclusiv pe produse 
naturale. Aceasta asigură laptelui produs un avantaj competitiv important pe piaţă. Ferma are o capacitate de producţie de 
3000 de litri / zi şi furnizează materie primă pentru unul dintre cei mai mari procesatori de lapte din România. Din anul 2010 
întreprinderea socială a început distribuţia proprie prin intermediul a trei automate de lapte plasate în trei localităţi din judeţul 
Bihor: Oradea, Sântandrei şi în Sînmartin. Prin acest sistem sunt distribuiţi aproximativ 9000 de litri de lapte / lună. Ferma are 
angajate patru persoane adulte, tineri crescuţi în cadrul Fundaţiei „Căminului Felix”. Ca direcţie de dezvoltare, echipa de 
management îşi propune deschiderea unei fabrici de procesare a laptelui. 
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Alături de fermă, Asociaţia a înfiinţat un centru de croitorie şi creaţie 
denumit Sun Flower Design. Atelierul oferă pentru tinerii care au 
crescut în cadrul Fundaţiei „Căminul Felix” perioade de practică în 
domeniul croitoriei şi locuri de muncă pentru şase dintre ei. Printre 
acestea se regăsesc şi persoane cu dizabilităţi fizice sau psihice. 
Aici sunt confecţionate diferite produse tradiţionale româneşti unicat 
(saci, şorţuri, accesorii de bucătărie, păpuşi, jucării, articole de baie 
şi uz casnic) care sunt comercializate mai ales pe pieţele 
internaţionale. Produsele sunt vândute şi pe plan local, atelierul 
având propriul magazin de desfacere. Materialele folosite la 
confecţionarea produselor sunt environmentally friendly şi provin în 
mare parte de pe piaţa locală. Atelierul poate realiza la comandă şi 
produse personalizate pentru companii sau persoane fizice.  

O altă întreprindere socială a Asociaţiei „Acţiunea Felix” este Noble 
House, un motel agroturistic creat de către Linda Hörnberg, fondatoarea Fundaţiei „Căminul Felix”, în locul unui vechi 
hambar. Iniţial a fost conceput ca un atelier de artă unde copii aveau posibilitatea să deprindă abilităţi practice. Ulterior 
atelierul a fost transformat într-un motel rustic cu 12 camere care dispun de toate facilităţile necesare clienţilor. Amenajarea 
camerelor îmbină stilul modern cu aspecte tradiţionale locale. Motelul dispune de posibilitatea de a organiza seminarii sau 
conferinţe.

Asociaţia „Acţiunea Felix” are şi alte iniţiative economice dedicate însă doar acoperirii unor necesităţi interne: un atelier auto 
şi unul de tâmplărie. În cadrul acestora lucrează nouă persoane care provin din rândul tinerilor ocrotiţi de Fundaţia „Căminul 
Felix”. Atelierul realizează mobila pentru casele familiilor sociale şi accesoriile pentru grădină. 

Iniţiativele de ES promovate de Asociaţia „Acţiunea Felix” sunt notabile prin impactul asupra beneficiarilor dar şi asupra 
comunităţii. Tinerii beneficiari, cu dizabilităţi sau care provin din sistemul de protecţie a copilului, sunt redaţi societăţii, sunt 
integraţi şi reuşesc să deprindă abilităţile necesare pentru a deveni independenţi. Pe de altă parte, Asociaţia contribuie prin 
activităţile sale economice la dezvoltarea comunităţii şi constituie un exemplu la nivel local în privinţa iniţiativei şi 
perseverenţei. 

Asociaţia este un model şi în privinţa dezvoltării parteneriatelor public-privat. Copii îngrijiţi provin din structurile de protecţie a 
copilului ale Direcţiei Generale de Asistenţă Socială şi Protecţia Copilului (DGASPC) Bihor. În activitatea de ocrotire a 
copilului dar şi în domeniul antreprenoriatului social, Fundaţia „Căminul Felix” are o serie de parteneri: Amblecote Christian 
Centre, Assist International, Habitat for Humanity, People to People (FTM), PMU Interlife, Remember the Children, Rotary 
International, Samaritan's Purse, Sweden Second Hand Stores, The Hope Alliance, Whitlesea Assembly of God, biserici din 
Regatul Unit al Marii Britanii, Australia, Norvegia, România, Suedia şi Statele Unite ale Americii. Acestora li se adaugă 
organizaţiile surori din Oradea: Casa Minunată şi Theranova.
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6       3.2. Bucuria Copiilor

Nume: Asociaţia „Casa de Copii Sf. Maria” 
Forma de organizare juridică: organizaţie nonguvernamentală
Adresa: sat Baraţi, comuna Mărgineni, judeţul Bacău 
Tel/Fax: 0234 211 229
Persoanã de contact: Laudeta Sipoş, asistent social
srlaudeta@yahoo.fr 
www.csfmaria.ro

Despre misiunea organizaţiei

„Casa de copii Sf. Maria” din Baraţi este o organizaţie acreditată să furnizeze servicii sociale în domeniul protecţiei copilului. 
Asociaţia şi-a propus să ofere serviciile sale comunităţii în scopul ocrotirii, creşterii  şi educării copiilor cu părinţi decedaţi, 
abandonaţi sau care provin din familii dezorganizate. Asociaţia s-a înfiinţat la iniţiativa Episcopiei Romano-Catolice de Iaşi, a 
parohiei „Maria Frieden” din Vechta (Germania) şi a fost încredinţată în administrare Surorilor Oblate Asumpţioniste, 
călugăriţe misionare. Serviciile sociale furnizate se bazează pe implicare, atenţie acordată fiecărui copil în parte şi, cel mai 
important, afecţiune. Copiii cresc într-un mediu plăcut şi dispun de condiţiile necesare unei dezvoltări fizice şi psihice 
armonioase.

Iniţiativa de economie socială 

Pentru că tinerii peste 18 ani care urmează să părăsească sistemul de protecţie a copilului se confruntă cu dificultăţi în ceea 
ce priveşte integrarea în muncă, Asociaţia a pus bazele unei societăţi comerciale (SC), în 2004, numită sugestiv „Bucuria 
copiilor”. Principalul obiectiv al iniţiativei de ES este de a asigura practică de specialitate şi locuri de muncă tinerilor ocrotiţi de 
Asociaţia „Casa de Copii Sf. Maria”. În acelaşi timp, prin înfiinţarea societăţii comerciale s-a dorit obţinerea unor venituri 
suplimentare pentru acoperirea costurilor de funcţionare ale centrului de plasament al Asociaţiei.

Demersul nu a fost unul simplu, lipsit de obstacole, dar determinarea celor implicaţi în acest proiect a făcut ca iniţiativa de ES 
să prindă viaţă şi mai apoi să se dezvolte. La început, au fost comercializate icoane pictate pe lemn. Apoi, implicarea în diferite 
proiecte în colaborare cu ONG-uri din străinătate a contribuit la strângerea capitalului necesar investiţiei iniţiale. Resursele 
financiare colectate au permis achiziţionarea de utilaje necesare pentru dotarea atelierelor de tâmplărie de lemn şi policlorură 

de vinil (PVC). Partenerii care au contribuit la punerea în practică sunt Rehau Polyimer, Biserica 
Catolică şi Biserica Ortodoxă din localitate. 

Activitatea întreprinderii sociale se desfăşoară în mai multe domenii şi se adresează atât tinerilor 
ocrotiţi cât şi comunităţii. Elementul inovator al iniţiativei de ES constă în faptul că tinerii au 
posibilitatea să înveţe în mod practic o meserie, să înţeleagă ce înseamnă responsabilitatea şi să 
deprindă abilităţile necesare pentru a se integra într-o echipă de lucru. 

SC „Bucuria copiilor” include un atelier de tâmplărie din lemn, unul de tâmplărie din PVC, un centru 
de fotocopiere şi un magazin.

Atelierul de tâmplărie din lemn constituie prima activitate dezvoltată de Asociaţia „Casa de copii 
Sf. Maria ”. Este situat în incinta sediului Asociaţiei şi are ca scop dezvoltarea competenţelor 
profesionale ale tinerilor ocrotiţi care manifestă aptitudini pentru această meserie. Obiectele de 
tâmplărie produse în atelier (scaune, mese, paturi, dulapuri, mobilier pentru bucătării etc.) sunt 
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atât pentru folosul Asociaţiei cât şi pentru comercializare. Astfel, paturile copiilor din centrul de 
plasament al Asociaţiei sunt realizate în atelier, de către tinerii care părăsesc sistemul de protecţie 
a copilului, sub îndrumarea unor persoane specializate.

Atelierul de tâmplărie din PVC a fost deschis în anul 2004 şi are ca obiectiv dezvoltarea 
competenţelor profesionale ale tinerilor ocrotiţi. În atelier lucrează personal calificat şi cu 
experienţă în realizarea articolelor de tâmplărie alături de tineri beneficiari ai Asociaţiei pentru 
care măsura de protecţie specială a încetat. Atelierul produce uşi, ferestre şi plase contra 
insectelor. Lucrările sunt executate atât pentru persoane fizice (case, apartamente), cât şi pentru 
diferite persoane juridice.

Am fost ocrotit la „Casa de copii Sf. Maria” din anul 1999. Am terminat şcoala profesională în anul 
2009, având calificarea de tâmplar. M-am angajat la atelierul de tâmplărie PVC, loc în care lucrez 
şi astăzi. Dacă nu ar fi fost acest loc de muncă, cred că mi-ar fi fost foarte greu sa mă angajez 
undeva după ce am terminat şcoala. Oriunde mergi să lucrezi îţi cere experienţă. Acum, având 
deja trei ani de muncă, privesc spre viitor cu mai multă încredere. Am învăţat să lucrez cu câteva 
utilaje şi am participat la mai multe montaje. Cred că mă pot considera deja un muncitor cu experienţă. Îmi place mult să lucrez 
aici şi îmi place şi de colegi. Ei m-au ajutat şi m-au învăţat foarte multe lucruri. Pentru că sunt sprijinit în continuare de către 
casa de copii cu o locuinţă, din salariu reuşesc şi să fac ceva economii. În viitor sper să avem comenzi pentru ca acest atelier 
să reziste pe piaţă şi să îi poată ajuta şi pe alţi tineri, aşa cum m-a ajutat pe mine. (F., tânăr peste 18 ani care părăseşte 
sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului)

Asociaţia „Casa de copii Sf. Maria” a mai înfiinţat un centru de fotocopiere, situat 
într-o zonă centrală a municipiului Bacău şi un magazin mixt unde sunt 
comercializate produse alimentare şi nealimentare. Magazinul organizează stagii 
de practică pentru tinerii Asociaţiei pe timpul vacanţelor de vară. Tinerii se 
familiarizează astfel cu responsabilităţile pe care le implică un loc de muncă şi 
dezvoltă deprinderile de viaţă independentă. Ambele iniţiative de ES asigură 
locuri de muncă tinerilor care părăsesc instituţia de ocrotire. 

Am 22 de ani şi lucrez ca vânzătoare la magazinul alimentar din cadrul SC Bucuria 
Copiilor din Mărgineni, jud. Bacău. Îmi place să lucrez aici, deoarece pe lângă 
faptul că am un salariu cu care mă pot descurca, am şi posibilitatea să cunosc şi să 
interacţionez cu multă lume. Deoarece sunt studentă, acest serviciu mă ajută 
foarte mult să îmi pot continua studiile, pe care le plătesc din salariul meu. (G., 

tânără peste 18 ani care părăseşte sistemul de protecţie a copilului).    

Pentru tineri, ansamblul de iniţiative de ES pus în practică de Asociaţia „Casa de copii Sf. Maria” are un impact direct prin 
creşterea încrederii în sine, însuşirii abilităţilor pentru ceea ce înseamnă viaţa autonomă şi integrarea socio-profesională.
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7       3.3. Brutăria Concordia

Nume: Organizaţia Umanitară Concordia 
Forma de organizare juridică: organizaţie nonguvernamentală
Adresa: Drumul Regimentului Nr.20D, sector 1, Bucureşti
Tel: 0311 076 981; Fax: 0311 076 982  
Persoană de contact: Bogdan Braicu, director 
bogdan.braicu@concordia.or.at
www.concordia.or.at/romania

Despre misiunea organizaţiei

Concordia este o organizaţie umanitară, nonguvernamentală, apolitică şi non-profit, care are ca obiectiv recuperarea şi 
reintegrarea socială, şcolară şi familială a copiilor şi tinerilor care provin din familii defavorizate social sau care nu au un 
adăpost. În anul 2012, Concordia ocrotea peste 400 de copii şi tineri, organizaţi în grupuri de tip familial, de câte 8-12 copii, în 
case familiale şi locuinţe sociale, administrate în Bucureşti, Ploieşti şi Ariceştii – Rahtivani, judeţul Prahova. 

Iniţiativa de economie socială 

La începutul anului 2011, organizaţia a inaugurat „Brutăria Concordia”. Proiectul fost realizat în parteneriat cu câteva 
companii private, care au sprijinit dezvoltarea proiectului. Brutăria oferă posibilitatea formării profesionale, în meseriile de 
brutar şi patiser, a unui număr de 24 de tineri. Majoritatea tinerilor provin din centrele Concordia, dar sunt incluşi şi tineri din 
afara organizaţiei. Ei studiază două module a câte şase luni pentru meseria de brutar, cu posibilitatea prelungirii studiilor cu 
încă şase luni, pentru calificarea de patiser. Cursurile pentru brutari cuprind ore practice, dar şi ore de igienă, ştiinţe 
alimentare, economie şi matematică. Perioada de pregătire se încheie cu o evaluare a cursanţilor, în urma căreia se poate 
obţine o diplomă recunoscută atât în România, cât şi în Uniunea Europeană. Cei 13 absolvenţi din anul 2011 lucrează la 
brutării din ţară şi din străinătate, unii dintre ei devenind chiar angajaţii „Brutăriei Concordia”. Aproximativ 43% dintre angajaţii 
brutăriei sunt tineri aflaţi în procesul de reintegrare socială şi familială.

Din 2011 sunt fascinat de brutărie, dar în special de patiserie, iar azi mă simt excelent în 
Brutăria Concordia. Am obţinut  diploma de brutar şi de patiser şi sunt un om de bază în 
brutărie. Cu ajutorul maiştrilor şi al specialiştilor din Austria şi Germania intenţionez să 
devin un brutar profesionist. Avem toate condiţiile în noua şi frumoasa noastră brutărie, dar 
cel mai important este că îmi place ceea ce fac. În acelaşi timp sunt angajat în cadrul 
Brutăriei Concordia şi, împreună cu colegii mei, facem pâine pentru toţi copiii din 
Concordia, dar şi pentru cei interesaţi din afara Concordiei. (I., tânăr peste 18 ani care 
părăseşte sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului)    
    
În acelaşi timp, brutăria produce, pentru vânzare, diverse specialităţi de panificaţie şi pati-
serie. Prin intermediul unui sistem de comenzi on-line (comenzi@concordia-brutarie.ro), 
livrările se fac la sediile clienţilor. Produsele Concordia ajung la grădiniţe, firme româneşti 
sau multinaţionale, ambasade din Bucureşti şi persoane fizice. Începând cu luna noiembrie 
2012, există un punct de desfacere a peste 30 de produse proaspete de panificaţie şi 
patiserie, în Bucureşti – zona piaţa Victoriei, la parterul clădirii Premium Plaza (intersecţia 
străzilor Dr. Felix şi Nicolae Titulescu).

Noi toţi ne bucurăm în fiecare săptămână de pâinea de la Concordia. Este mereu proaspătă şi este foarte bună. Pâinea 
Concordia este pentru „mic şi mare”. (S. M. H., Ambasada Germaniei în România)
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Pâinea făcută de tinerii brutari acoperă necesarul de consum din casele de tip familial pentru copii, Centrul Social „Sf. Lazăr” 
şi locuinţele sociale pentru tineri din Concordia.

Pe lângă hala de producţie şi sălile pentru cursuri, Brutăria Concordia are o 
moară, unde se macină grâul şi secara folosite în brutărie.

În acord cu promovarea principiilor unei alimentaţii sănătoase,  pâinea din 
Brutăria Concordia este produsă din ingrediente naturale, fără a fi folosiţi 
aditivi dăunători. Mai multe detalii despre produsele şi activitatea Brutăriei 
Concordia, pot fi găsite pe site-ul: .www.concordia-brutarie.ro

Iniţiativa de ES se dezvoltă atât prin conceperea unor reţete proprii, precum 
şi prin transferul de know-how de la specialişti internaţionali. În anul 2011, 
întreprinderea socială a fost distinsă cu două premii internaţionale în cadrul 
competiţiei Fundaţiei Erste pentru Integrare Socială: premiul la categoria 
Honors Awards, în care s-au clasat doar 27 de proiecte din Europa Centrală 

şi de Sud-Est şi premiul „First Choice Prize”, acordat celui mai interesant proiect. 

Brutăria a participat la evenimente organizate de către Raiffeisen Bank, Banca Comercială Română, UNIQA Asigurări, 
Ambasada Austriei, Ambasada Germaniei, Billa, dar şi la evenimente Open Door, în cadrul unor festivaluri sau concerte.

Iniţiativa de ES demarată urmăreşte asigurarea pârghiilor pentru integrarea în muncă a tinerilor peste 18 ani care părăsesc 
sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului, atât prin formare, cât şi prin angajare propriu-zisă. 
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8       3.4. Proiect Mozaic  

Nume: Fundaţia Dezvoltarea Popoarelor 
Forma de organizare juridică: organizaţie nonguvernamentală
Adresa: Şos. Pantelimon nr. 300, etaj 3, sector 2, Bucureşti
Tel: 021 255 22 58/61, Tel/Fax: 021 255 22 59
Persoanã de contact: Carmen Andreşoi, coordonator local 
carmen.andresoi@fdpsr.ro 
www.fdpsr.ro

Despre misiunea organizaţiei

Fundaţia Dezvoltarea Popoarelor (FDP) are misiunea de a dezvolta oportunităţi socio-
educative şi de integrare profesională pentru persoane aflate în situaţie de risc social. FDP 
are sediul central în Bucureşti şi trei filiale în ţară (Arad, Cluj şi Dâmboviţa). La nivelul 
comunităţilor, FDP contribuie la prevenirea abandonului şcolar, la promovarea ocupării 
durabile, la dezvoltarea iniţiativelor de ES.

Iniţiativa de economie socială

Ideea de a dezvolta o activitate de ES s-a născut în anul 
2009. Atunci FDP a demarat analiza elementelor de 
fezabilitate pentru a identifica activităţi care să asigure 
integrarea în muncă a tinerilor susţinuţi din perioada 

copilăriei de către Fundaţie. Demersul a plecat de la situaţia beneficiarilor, de la nevoile şi 
preocupările lor. Începând cu luna decembrie 2010, au fost demarate activităţi educative pentru 
muncă, în cadrul atelierelor protejate deschise, în toate judeţele de implementare a proiectului 
„Parteneriate active pentru dezvoltarea economiei sociale” (Bucureşti, Arad, Cluj şi 
Dâmboviţa). În Bucureşti a luat fiinţă atelierul protejat „Se poate !” ca oportunitate de educaţie 
prin muncă, pentru tineri defavorizaţi (tineri cu dizabilităţi, tinerii peste 18 ani care părăsesc 
sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului). Activităţile s-au derulat în colaborare cu firme 
locale şi au constat în asamblări foarte simple sau realizarea de produse de artizanat precum 
confecţionarea unor tablouri tip frescă sau a unor părţi ale dosarelor de carton cu şină, acţiuni 
de sortare a diverselor articole de îmbrăcăminte şi ambalare.

În paralel, acţiunile de informare şi sensibilizare a mediului de afaceri au dat  prilejul Fundaţiei de a 
cunoaşte persoane interesate de domeniul ES şi dornice de a se implica. Acest context a fost 
decisiv în demararea unei iniţiative de ES de amploare, aşa cum este SC „Proiect Mozaic” care a 
luat naştere în Bucureşti, prin colaborarea cu Grupul Menatwork, Confindustria România şi CDO 
Opere Sociali din Italia. Întreprinderea socială, înfiinţată în martie 2012, a fost dezvoltată în cadrul 
proiectului „Parteneriate active pentru dezvoltarea economiei sociale”, cofinanţat din Fondul 
Social European prin Programul Operaţional Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 
(POSDRU) 2007-2013. Scopul este acela de a răspunde unor nevoi sociale actuale: incluziunea 
socială a grupurilor defavorizate, susţinerea activă şi constantă a egalităţii de şanse în scopul 
creşterii participării grupurilor defavorizate pe piaţa muncii. 

Fabrica are o suprafaţă de 300 metri pătraţi, este configurată pentru o capacitate de producţie de 4500 mp de mozaic pe lună 
şi are în dotare utilaje performante. Inaugurarea s-a realizat în luna mai 2012, printr-un eveniment public organizat la propriul 
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sediu din Popeşti Leordeni, judeţul Ilfov. 

S-a constatat că pe această piaţă există o cerere destul de mare dar care este doar parţial 
acoperită. Oferta disponibilă include preponderent mozaic de import, la nivel naţional 
existând un singur astfel de producător. Alte sectoare de activitate ale SC Proiect Mozaic 
sunt: realizarea de tablouri tip frescă, inclusiv pe bază de comandă, activităţi de 
asamblare şi ambalare pentru diferite produse, munca sezonieră (la sediul partenerilor de 
afaceri), confecţionarea unor articole de hârtie (cutii artizanale pentru cadouri şi bijuterii), 
precum şi activităţi de fotocopiere şi pregătire a documentelor.

În total, întreprinderea are 17 locuri de muncă, dintre care 12 pentru tineri peste 18 ani 
care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului. O parte dintre ei sunt 
persoane cu dizabilităţi, care se confruntă cu probleme de integrare socială şi 
profesională. Având în vedere obiectivul şi structura de personal, SC Proiect Mozaic 
realizează, începând cu luna mai 2012, demersuri pentru obţinerea autorizaţiei ca unitate 
protejată autorizată, în conformitate cu prevederile Legii 448/2006 privind protecţia şi 
promovarea drepturilor persoanelor cu handicap.  

Pentru realizarea mozaicului ceramic din gresie porţelanată este urmat un proces 
tehnologic complex, bine stabilit, care cuprinde tăierea, rectificarea, bizotarea, lipirea şi 
ambalarea. Tăierea se realizează în funcţie de dimensiunile şi modelele alese de clienţi 
cu ajutorul unei maşini profesionale de ultimă generaţie formată dintr-o bandă 
transportoare care ghidează plăcile de gresie către zona de tăiere. Tăierea gresiei se 
face sub jet de apă, pentru a nu se uza discurile, a nu crea praf de gresie şi pentru a 
obţine o tăiere de precizie. Apa necesară pentru udarea discurilor de tăiere este 
înmagazinată într-o instalaţie specială de decantare şi recirculată printr-o serie de 
pompe. Placa de gresie poate avea dimensiunea de până la 50 cm când este introdusă 
pentru tăierea în fâşii. După o primă tăiere în fâşii urmează a doua tăiere a gresiei în 
pătrate sau dreptunghiuri, în funcţie de comandă, obţinându-se astfel plăcuţele de 
mozaic. Acestea sunt conduse pe banda transportoare într-un bazin cu apă pentru ca 
în procesul de cădere de pe bandă să nu se spargă. După spălare sunt înlăturate 

plăcile care nu corespund standardelor de calitate. După obţinerea plăcuţelor, acestea ajung la masa de lucru pentru 
montatul mozaicului în matriţe special făcute pe dimensiunea acestora. Operaţiunea implică o atenţie deosebită şi, pentru 
unele modele, creativitate din partea celor care lucrează. După aşezarea plăcuţelor în matriţe se trece la maşina de lipit care 
este formată dintr-o bandă transportoare pe care se deplasează matriţele de la începutul ciclului de lipire până la sfârşitul 
acestuia. Maşina pune pe matriţă fibra de reţea, după care o debitează la dimensiunea plăcii de mozaic. Se impregnează apoi 
cu o soluţie specială de lipit, iar cu ajutorul unei role presoare fibra de reţea este lipită 
şi îndepărtat surplusul de adeziv de pe spatele mozaicului. După această operaţie 
plăcile sunt supuse uscării, iar după uscare acestea sunt preluate spre ambalare în 
cutii de carton.

Activitatea întreprinderii sociale este promovată prin materiale publicitare care expun 
produsele şi serviciile oferite, prin organizarea de acţiuni / evenimente (expoziţii, 
târguri, zilele porţilor deschise), prin colaborare cu alte organizaţii şi / sau cu mediul 
de afaceri, prin participare la evenimente publice organizate de alte organizaţii sau 
instituţii. În viitor urmează ca produsele de mozaic să fie comercializate prin mai 
multe canale: expunere în show-room cu vânzare, prin distribuitori contractaţi şi prin 
intermediul site-ului de promovare – .www.fabricademozaic.ro
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Principalul element inovator în această iniţiativă de ES îl reprezintă parteneriatul cu mediul de afaceri. Prin intermediul 
acestei colaborări s-au creat pe de o parte locuri de muncă  pentru persoanele aflate în dificultate, iar pe de altă parte, s-a 
câştigat know-how-ul şi experienţă de specialitate pe o piaţă concurenţială, care se bazează pe calitate şi performanţă. 
Dezvoltarea acestei întreprinderi sociale contribuie la combaterea discriminării multiple, la susţinerea egalităţii de şanse şi se 
încadrează în planul naţional de acţiuni concrete de sprijinire a ES. Efectul asupra beneficiarilor constă în stimularea 
participării pe piaţa muncii, creşterea stimei de sine şi a motivaţiei pentru muncă. Tinerii implicaţi spun că au „un loc de muncă 
real” care le permite să se simtă egali cu ceilalţi.
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9       3.5. Beauty from Ashes  

Nume: Asociaţia de Asistenţă Socială Comunitară Agape
Forma de organizare juridică: organizaţie nonguvernamentală
Adresa: Str. Ciheiului nr. 42A, Oradea, judeţul Bihor
Tel: 0359 464 373
Persoane de contact: Emanuela Eunice Drimbe, director de întreprindere socială şi Cosmina Dudu,
asistent social
beautyfromashes@mail.com
www.romanianorphanministries.com

Despre misiunea organizaţiei 

În încercarea de a atenua traumele suferite de tinerii peste 18 
ani care părăsesc sistemul de protecţie a copilului prin 
separarea de familia naturală şi instituţionalizare, Asociaţia 
de Asistenţă Socială şi Comunitară Agape furnizează servicii 
sociale specializate în vederea integrării optime pe plan 
social, educaţional, profesional şi spiritual. Asociaţia 
acompaniază cu succes tranziţia tinerilor de la sistemul 
instituţionalizat la viaţa independentă utilizând un program 
holistic focalizat pe următoarele aspecte: 

   • educaţie – susţine şi încurajează continuarea şi finaliza-
    rea studiilor pentru a obţine o diplomă şi pentru a spori 
    şansele de integrare profesională. De asemenea, se in-
    vesteşte în programe de homeschooling pentru cei care 
     nu au primit o educaţie potrivită în trecutul lor instituţiona-
      lizat;
   • consiliere şi mentorat – tinerii sunt sprijiniţi să depăşească 
      anumite traume şi sunt pregătiţi pentru viitor;
  • deprinderi casnice – gătit şi planificare a aprovizionării, 
      program de curăţenie;
    •  activităţi recreative – hiking, călătorii / excursii, seri de film şi „prânzul de duminică”;
    • abilităţi sociale – aplanarea şi soluţionarea conflictelor;  munca în echipă;
    • activităţi spirituale / religioase – studiu şi consiliere biblică, frecventarea bisericii;
    • îngrijire medicală – tinerii primesc tratamentele medicale necesare;
    • administrarea bugetului – tinerii sunt instruiţi în dobândirea abilităţiilor de gestionare a banilor.

Iniţiativa de economie socială

Atelierul handmade „Beauty from Ashes” reprezintă un exemplu de iniţiativă de ES care sprjină integrarea profesională a 
tinerilor peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului. Principalul partener este organizaţia 
„Romanian Orphan Ministries, Inc” cu sediul în Statele Unite ale Americii, care comercializează produsele pe pieţele din 
străinătate. Până în anul 2012, nu au fost accesate alte surse de finanţare, activitatea fiind susţinută prin fundraising.

Tinerele implicate în întreprinderea socială lucrează manual la designul şi confecţionarea unor felicitări handmade realizate 
pentru diferite ocazii. În atelier sunt confecţionate accesorii pentru păr, broşe şi alte bijuterii. Produsele obţinute sunt unicate 
9 La elaborarea textului au fost utilizate materiale informative şi fotografii puse la dispoziţie de Asociaţia de Asistenţă Socială Comunitară Agape iar anumite date factuale au fost preluate de pe site-ul organizaţiei nonguvernamentale menţionate 
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şi exprimă talentul, pasiunea şi sensibilitatea celor care lucrează la ele. Remuneraţia tinerelor angajate este una modestă şi 
constă doar în „bani de buzunar”. Abilităţile dobândite însă în atelier au o importanţă majoră în procesul de integrare şi de 
deprindere a abilităţilor de viaţă independentă.

Produsele handmade obţinute sunt distribuite în ţară şi peste hotare, cu diferite ocazii, iar contravalorea lor este restituită sub 
formă de donaţii către organizaţie pentru sprijinirea implementării proiectelor sociale.

Îmi place foarte mult să lucrez în cadrul atelierului Beauty from Ashes deoarece 
am învăţat să fiu răbdătoare cu lucrurile mărunte şi a constituit un mare sprijin 
pentru mine. Mi s-a oferit ocazia să lucrez şi să-mi continui studiile.  (L., tânără 
peste 18 ani care părăseşte sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului)    

Eu sunt implicată în realizarea accesoriilor pentru păr şi îmi place foarte mult ceea 
ce fac, mai ales pentru că am învăţat să confectionez cu mâinile mele lucruri 
complexe şi de calitate în cadrul unui program flexibil. (O., tânără peste 18 ani 
care părăseşte sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului) 

Munca în cadrul Atelierului „Beauty from Ashes” mi-a oferit o ocupaţie adevărată şi 
îmi place foarte mult ceea ce fac. Dacă nu ar fi fost atelierul mi-aş fi pierdut timpul… 
(R., tânără peste 18 ani care părăseşte sistemul instituţionalizat de protecţie a 
copilului)

Cu timpul, activitatea s-a amplificat, produsele atelierului fiind din ce în ce mai 
căutate de către clienţi datorită unicităţii şi calităţii oferite. Acest lucru a făcut ca 
Asociaţia să-şi elaboreze o strategie de eficientizare a vânzărilor, de formalizare a 
activităţii pentru a putea oferi locuri de muncă beneficiarilor. 

Principalul efect al dezvoltării Atelierului „Beauty from Ashes” a fost reducerea 
riscului de excluziune socială în rândul tinerilor peste 18 ani care părăsesc sistemul 

instituţionalizat de protecţie a copilului. Cei implicaţi în activitatea atelierului au posibilitatea de a vedea cum, din munca lor pot 
rezulta produse valoroase, de calitate, apreciate de către clienţi. S-a observat că tinerilor implicaţi în această activitate le-a 
crescut stima de sine şi dorinţa de a fi parte a societăţii.
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Cui îi este destinat acest capitol şi la ce foloseşte?

Capitolul este destinat persoanelor care trăiesc sau lucrează în comunităţi sărace şi care vor să 
producă o schimbare. Se doreşte a fi un instrument simplu şi practic, care să ghideze cititorii, 
potenţialii antreprenori sociali, prin câţiva paşi esenţiali înainte de lansarea afacerii sociale.

Este un instrument util atât pentru persoanele care au deja idei de afaceri şi o direcţie de acţiune 
conturată, cât şi pentru cei care caută o sursă de inspiraţie, cărora încă nu le este clar dacă 
întreprinderea socială este cea mai bună soluţie pentru ei.

PAŞII ÎNFIINŢĂRII UNEI 
ÎNTREPRINDERI SOCIALE

CAPITOLUL IV

De ce acest 
capitol?
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Pe măsură ce parcurgeţi acest capitol veţi putea...

... să clarificaţi ideea dumneavoastră de afaceri.

... să aduceţi ideea dumneavoastră de afaceri mai aproape de materializare.

... să învăţaţi cum se scrie un plan de afaceri.

... să faceţi exerciţii practice de implementare: cum se analizează piaţa, cum se analizează şansele 
de succes, de ce trebuie să ţineţi cont înainte de pornirea afacerii.
... să cunoaşteţi instituţiile cărora vă puteţi adresa pentru sprijin financiar şi pentru punerea în practică 
a ideii.
... să cunoaşteţi paşii juridici ai înfiinţării unei întreprinderi sociale
... să decideţi dacă întreprinderea socială este cea mai potrivită soluţie pentru începerea unei afaceri 
în comunitatea dumneavoastră.

La ce să vă aşteptaţi în continuare de la acest capitol

Secţiunea următoare analizează principalii paşi dinaintea începerii unei afaceri.
Dorim ca acest drum să fie simplu şi practic. Prezentăm în continuare câteva exerciţii care vă vor 
ajuta să clarificaţi ce vă doriţi de la întreprinderea socială şi vă vor oferi idei legate de transformarea 
acesteia în realitate. Vă încurajăm să  faceţi aceste exerciţii. 

Parcursul pe care vi-l propunem în următoarea secţiune este schiţat mai jos:

Cele mai importante elemente vor fi punctate prin secţiuni recapitulative („Ce am aflat până acum?”) 
pe care le veţi recunoaşte după imaginea din stânga.

Obiective

Ce 
urmează?

Ce am aflat  
până acum? 

1. Motivaţia

• De ce vreţi să
  îninţaţi o
  întreprindere socială?

• Indenticarea ideii de 
  afaceri

• Analiza situaţiei
  comunităţii

• Stabilirea obiectivelor

• Piaţă

• Preţul

• Distribuţia

• Promovarea

• Afacerea în cifre

• Competiţia

• Colaboratorii

• Organizaţia şi 
  modelul de afaceri

• Consumatorii

• Produsul

• Ce este o 
  întreprindere socială?

• Alegerea tipului de 
  întreprindere socială

2. Pregătirea 3. Evaluarea
4. Testarea ideii
     de afaceri

5. Planul de 
    afaceri
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     4.1  Pasul 1. Motivaţia

De ce vreţi să înfiinţaţi o întreprindere socială?

Clarificaţi care este motivaţia dumneavoastră de a începe o afacere socială. Aceasta va fi ancora la 
care vă veţi întoarce pentru a verifica şi valida fiecare etapă a înfiinţării.

Mai jos sunt câteva întrebări care vă vor ghida. Nu intraţi în detalii în această fază. Notaţi doar 
cuvintele cheie care vă ajută să clarificaţi de ce vă doriţi o întreprindere socială. Chiar dacă nu toate 
răspunsurile sunt complete, faceţi o trecere în revistă la care să reveniţi mai târziu.

Întrebări preliminare  Răspunsurile dumneavoastră  
Din punct de vedere economic:  
   Ce credeţi că este o întreprindere socială?

 

 

 

 

 

 

 

 

 

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................


 

Ce  idee / idei de afaceri aveţi pentru 
întreprinderea socială?

 


 

Va  o activitate de producţie ş i / sau veţi 
furniza un serviciu?

 



 

Aveţi experienţă în acest domeniu şi / sau 
veţ i colabora cu persoane care au 
experienţă în domeniu? 

 


 

Ce ar asigura  succesul întreprinderii 
sociale ? Ce clienţi veţi avea? Unde veţi 
vinde?

 
Din punct de vedere social:

 


 

Care sunt nevoile oamenilor din 
comunitate? 

 


 

Cum veţi ajuta comunitatea prin această 
afacere? 

 


 

Veţi angaja persoane care se con fruntă cu 
riscul de sărăcie?  (de exemplu, beneciari 
de VMG sau care fac parte din familii mari)



 

Cum veţi

 

utiliza resursele comunităţii?

 Cu ce organizaţ ii / instituţii veţi  încheia 
parteneriate?

Motivaţia 
economică

Motivaţia 
socială
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Întrebările de mai sus v-au ajutat să treceţi în revistă motivele economice şi sociale aflate la baza 
înfiinţării întreprinderii sociale.

Evaluaţi relaţia dintre motivaţia economică şi cea socială comparând cele două seturi de răpunsuri. 
Dacă dumneavoastră consideraţi că scopul social şi cel economic sunt echilibrate, atunci 
întreprinderea socială este alegerea potrivită pentru demararea unei afaceri.

Chiar dacă nu aveţi toate răspunsurile la întrebările de mai sus, paşii următori vă vor ajuta să le 
identificaţi.

Ce este o întreprindere socială: câteva clarificări

După cum am văzut în capitolul 2, ES conectează dimensiunea economică, centrată pe obţinerea de 
profit, cu un scop social. ES pune oamenii pe primul loc şi, în acelaşi timp, oferă o sursă de câştig 
financiar. De exemplu, ar putea face parte din categoria entităţilor de ES o seră, o micro-fermă sau o 
unitate de procesare de dulceţuri, care au ca scop sprijinirea comunităţilor sărace şi/sau oferă locuri 
de muncă persoanelor dezavantajate.

Conform Cartei ES lansată în Franţa în 1980, principiile de bază pe care le respectă entităţile de ES 
sunt: „solidaritate, responsabilitate, libertate, şanse egale pentru toţi membrii [...] şi respect reciproc” 
(Carta ES, 1980 apud. în MMFPS, 2010a: 20). Actuala reţea europeană de întreprinderi sociale 

12Social Economy  a lansat în 2002 Carta principiilor Economiei Sociale:
   •  „prioritatea acordată individului şi obiectivelor sociale şi nu capitalului; 
   •  structuri private; 
   •  asociere voluntară şi deschisă;
   •  control democratic al membrilor;
   •  îmbinarea intereselor membrilor/utilizatorilor şi/sau a interesului general;
   •  apărarea şi aplicarea principiului solidarităţii şi responsabilităţii;
   •  gestiunea autonomă şi independenţa faţă de autorităţile publice;
  • majoritatea excedentelor să fie folosite pentru atingerea obiectivelor de dezvoltare durabilă şi 
    prestarea unor servicii de interes pentru membri sau de interes general.” (Carta principiilor ES, 
      2002 apud în MMFPS, 2010a: 20).

ES propune un model care să răspundă într-un mod echitabil mai întâi nevoilor oamenilor şi ale 
comunităţilor. Toţi membrii, indiferent de câţi bani au adus, au un cuvânt de spus. Membrii au dreptul 
de a-şi exprima opiniile privind deciziile importante care se iau în organizaţie.

Alegerea tipului întreprinderii sociale: care sunt variantele? 

După cum am menţionat, conform prevederilor legale în vigoare corelate cu principiile ES acceptate 
la nivel european, principalele tipuri de întreprinderi sociale din România sunt:
   •  organizaţiile non profit care desfăşoară activităţi economice fie în interiorul lor, fie prin societăţi co-
      merciale;
   •  organizaţiile non profit organizate sub forma caselor de ajutor reciproc ale salariaţilor sau ale pen-
      sionarilor;
   •  cooperativele de credit;
  •  societăţile cooperative de gradul 1 reglementate prin Legea 1/2005 privind organizarea şi func- 
   ţionarea cooperaţiei (societăţi cooperative meşteşugăreşti, societăţi cooperative de consum, 

Legătura 
între

social 
şi economic

12  http://www.socialeconomy.eu.org/
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societăţi cooperative de valorificare, societăţi cooperative agricole, societăţi cooperative de locuinţe, 
societăţi cooperative prescăreşti, societăţi cooperative de transporturi, societăţi cooperative 
forestiere sau societăţi cooperative de alte forme )  (MMFPS, 2010a: 45).

În afara acestor categorii, sunt reglementate  forme juridice de organizare potenţial active în 
domeniul ES: forme generale de organizare relevante pentru ES (unităţile protejate autorizate, 
întreprinderile mici şi mijlocii, instituţiile financiare nebancare) şi forme de organizare asemănătoare 
celor de ES (persoane fizice autorizate, întreprinderi individuale, întreprinderi familiale) (MMFPS, 
2010a: pp. 46-55). Aceste forme pot fi considerate întreprinderi sociale în măsura în care respectă 
principiile ES. Pe lângă acestea, alte entităţi de ES din ţara noastră sunt: obştea şi composesoratul. 
(Stănescu et al. 2012: 51).

Ştiţi care dintre aceste tipuri este potrivit pentru dumneavoastră? La finalul capitolului găsiţi detalii 
despre paşii juridici de înfiinţare şi sursele de finanţare.  

Ce am aflat până acum?

Suntem la finalul primului pas, care v-a ajutat să clarificaţi:
   care este motivaţia dumneavoastră din punct de vedere  economic şi social, de a înfiinţa o 
întreprindere socială
      care sunt diferitele tipuri de întreprinderi sociale
      măsura în care întreprinderea socială este cea mai potrivită alegere pentru dumneavoastră

     4.2 Pasul 2. Pregătirea

Identificarea ideii de afaceri

Ideea de afaceri nu trebuie să fie rezultatul unui lung proces de analiză sau al unei revelaţii. Unele idei 
pot fi replica unor afaceri din ţară sau din străinătate. Alte idei s-au dezvoltat din afaceri existente, 
îmbogăţite cu elemente inovatoare sau adresate altor tipuri de consumatori (Kubr, Marchesi, Ilar, 
1998: 23; Forth Sector, 2007: pp. 40-41).

Ideile de afaceri se „cântăresc” pentru a le selecta pe cele mai potrivite aptitudinilor dumneavostră şi 
oportunităţilor locale, dar şi cu potenţial de a produce un volum ridicat de vânzări. Asta vă vom ajuta 
să faceţi în continuare!

Ce am aflat  
până acum? 

Ideea mea de afaceri este bună?

1.   Care este beneficiul consumatorului? Ce problemă rezolvă?
                O idee de afaceri are succes în măsura în care este clar ce nevoie a consumatorilor 
                satisface şi cum.

2.   Care este piaţa? 
                O idee de afaceri are valoare economică în măsura în care oamenii doresc  să cumpere 
                produsul său serviciul respectiv.

3.   Cum va face bani?
                O idee bună de afaceri poate identifica mecanismele prin care va face bani.

Ideea
de afaceri

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998: 39
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Mai jos vă oferim câteva sugestii de identificare a ideii de afaceri.

Pentru ca ideea de afaceri să prindă viaţă, discutaţi cu prietenii, familia, părţile co-interesate, 
persoanele din comunitatea dumneavoastră sau din alte comunităţi. Părerile lor vă pot ajuta să 
formulaţi o idee de afaceri mai clară.

Încă nu am încheiat Pasul 2, „Pregătirea”, dar este important să reţineţi:
   Caracteristicile unei idei de afaceri bune sunt: rezolvă o problemă, există piaţă pentru această 
afacere şi poate aduce bani!
    Orice surse de inspiraţie sunt utile. Vă recomandăm să analizaţi cu atenţie întreprinderile sociale 
prezentate în volum la capitolul 3! Vă sfătuim să consultaţi şi anexele pentru informaţii practice privind 
instituţiile cărora vă puteţi adresa.

Analiza situaţiei comunităţii

Un punct bun de pornire este analiza situaţiei existente în propria comunitate, acolo unde urmează să 
începeţi afacerea socială. Pentru a face asta, răspundeţi pe scurt la întrebările de mai jos:

Surse de inspiraţie pentru identicarea ideilor de afaceri: cum pot apărea ideile de 
afaceri?

Experienţa 
dumneavoastră 

... în urma unei călătorii în altă localitate, din nevoia de produse şi 
servicii care nu se găsesc pe piaţă sau accesul la ele este anevoios, 
din experienţa dumneavoastră de muncă şamd. 

Experienţa 
comunităţii în care 
trăiţi 

...prin analiza situaţiei la nivelul comunităţii: care sunt avantajele, 
care sunt lipsurile şi nevoile, cum se poate răspunde la ele. 

Experienţa altor 
persoane sau 
comunităţi 

... din ideile exprimate de alte persoane, comunită ţi sau instituţii care 
s-au confruntat deja cu o problemă sau au cunoscut deja cazuri în 
care această problemă s-a rezolvat.  

Discuţii cu părţi 
co-interesate 

... prin discuţii cu persoanele sau instituţiile care ar putea inuenţa 
dezvoltarea şi punerea în practică a ideii de afaceri.  

Cursuri ... din informaţiile şi abilităţile dobândite prin intermediul unor cursuri 
speciale de instruire sau prin studii individuale . 

Alte surse ... prin consultarea unor publicaţii, ghiduri (modelul de faţă este un 
exemplu!), rapoarte, studii de caz, resurse disponibile pe internet.  

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007; NESsT, 2011

Ce am aflat  
până acum? 
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Care este situaţia pe piaţă în comunitatea 
dumneavoastră?
(de exemplu: Există afaceri? 
Care sunt domeniile principale 
în care se lucrează? 
Există suciente locuri de muncă?

Care sunt principalele domenii de activitate din 
comunitate? Care au fost cele din trecut? Ce 
domenii de activitate credeţi că se vor dezvolta 
în viitor în comunitatea dumneavoastră?
(de exemplu: agricultură, creşterea animalelor, 
anumite industrii)

Cu ce instituţii din comunitate veţi 
colabora (primărie, organizaţii, mici 
comercianţi etc.)? Cu ce instituţii din 
alte localităţi veţi colabora?

În comunitate există terenuri sau clădiri utile 
pentru  lansarea întreprinderii sociale? Gândiţi-vă 
la resursele pe care le-aţi putea obţine din 
parteneriate (terenuri sau clădiri folosite parţial 
sau deloc, în proprietatea anumitor instituţii sau 
persoane)

Există resurse naturale importante în zonă? 
Sunt sucient folosite?

Căror persoane/ instituţii/ organizaţii vă 
veţi adresa pentru mai multe informaţii 
care să vă ajute să răspundeţi la 
întrebările de mai sus.

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................
•   ...........................................................................

1  ............................................................................
2  ............................................................................
3  ............................................................................
4  ............................................................................
5  ............................................................................
6  ............................................................................
7  ............................................................................
8  ............................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................

.............................................................................

.............................................................................

.............................................................................

.............................................................................

.............................................................................

.............................................................................

Care sunt nevoile principale ale 
oamenilor din comunitatea 
dumneavoastră? 
Faceţi o listă a principalelor nevoi ale 
comunităţii.

Acum, uitaţi-vă pe lista pe care aţi făcut-o 
mai sus şi ordonaţi nevoile comunităţii 
dumneavoastră după importanţă (primele 
vor  nevoile pe care le consideraţi cele 
mai importante).

Gândiţi-vă la produse sau servicii care nu 
sunt comercializate în prezent în 
comunitatea dumneavoastră şi pentru care 
oamenii trebuie să se deplaseze (altă parte 
a oraşului, alt oraş, altă localitate, alt judeţ).

Căror nevoi din listă răspunde 
întreprinderea socială? 
........................................................................... 
...........................................................................
...........................................................................

Cum se poate răspunde acestor nevoi?
........................................................................... 
........................................................................... 
...........................................................................
...........................................................................

Care sunt cele mai importante nevoi 
cărora întreprinderea socială le poate 
răpunde? Cum?
...........................................................................
........................................................................... 
...........................................................................
...........................................................................

Există produse sau servicii în această 
listă care pot  furnizate de 
întreprinderea socială?
...........................................................................
........................................................................... 
...........................................................................
...........................................................................

Cum se pot folosi aceaste informaţii în 
demararea unei afaceri?
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................

Domeniul de activitate al întreprinderii 
sociale unde se încadrează?
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................

Cum pot  implicaţi în dezvoltarea 
afacerii dumneavoastră? Cum credeţi că 
vor contribui? De ce ar face asta?
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................

Cum pot  accesate resursele prin 
parteneriate? 
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................

Cum pot  accesate resursele naturale 
din zonă pentru dezvoltarea 
întreprinderii sociale? 
...........................................................................
...........................................................................
...........................................................................

Generarea unei idei de afaceri în comunitatea dumneavoastră

1. Nevoile comunităţii 
dumneavoastră

Descrierea situaţiei
(etapa 1)

Idei pentru 
întreprinderea socială

(etapa 2)

2. Resursele comunităţii 
(materiale, ananciare, umane)

3. Mai multe informaţii

Descrierea situaţiei
(etapa 1)

Cine?

Idei pentru 
întreprinderea socială

(etapa 2)

Ce vreţi să aaţi de la ei?

Nevoile 
comunităţii

Resursele 
comunităţii
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Exerciţiile de mai sus v-au ajutat să clarificaţi aspecte utile în pregătirea întreprinderii sociale:

     situaţia din comunitatea dumneavoastră;
     nevoile comunităţii pe plan economic şi social;
     disponibilitatea şi utilizarea resurselor locale (materiale, financiare, umane etc.);
   capacitatea de implementare a ideii de afaceri în comunitate: resursele existente, experienţa, 
motivaţia şi competenţele viitorilor angajaţi;
     parteneriate posibile cu actori publici şi privaţi;
     implicarea întreprinderii sociale în comunitate.

Stabilirea obiectivelor întreprinderii sociale

Pe baza informaţiilor obţinute până acum, formulaţi obiectivele întreprinderii sociale, rezultatele pe 
care le anticipaţi. 

Obiectivele economice se referă la rezultatele care ţin de afacerea dumneavoastră (de exemplu, 
tipurile produselor sau serviciilor, valoarea vânzărilor, tipul pieţei etc.). 

Obiectivele sociale reprezintă rezultatele pe care vreţi să le obţineţi la nivel social (de exemplu: 
numărul persoanelor care trăiesc în situaţie dificilă în comunitate care vor fi ajutaţi, angajaţi sau care 
vor beneficia de serviciile întreprinderii sociale; obiectivele de dezvoltare a comunităţii etc.). 

Obiectivele trebuie să fie specifice, măsurabile, să poată fi atinse, relevante şi încadrate în timp. 

Dacă unul dintre scopurile sociale este angajarea persoanelor din grupuri defavorizate (beneficiari de 
VMG, persoane de etnie roma, tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul de protecţie a copilului, 
persoane cu dizabilităţi), rezultatele urmărite depind de tipul de integrare vizat. Cu alte cuvinte este 
bine să aveţi în vedere că există mai multe posibilităţi de inserţie pe piaţa muncii a persoanelor 
defavorizate. 

Angajarea temporară a acestora implică asigurarea condiţiilor de formare iniţială sau continuă la locul 
de muncă. Astfel, persoanele dezavantajate pot dezvolta abilităţi şi competenţe profesionale, sociale 
şi personale care să le permită ca după o perioadă de timp (de exemplu de 2-3 ani) să facă faţă 
cerinţelor oricărui loc de muncă. 

Angajarea durabilă presupune locuri de muncă stabile capabile să-şi acopere costurile. În funcţie de 
cadrul legislativ naţional şi reglementările regionale şi locale, în faza iniţială a unei întreprinderi 
sociale pot fi obţinute facilităţi fiscale pentru o perioada determinată de timp. Obiectul acestora este 
de a compensa lipsa de productivitate a respectivilor angajaţi. Conform Legii 76/2002 privind 
sistemul asigurărilor pentru şomaj şi stimularea ocupării forţei de muncă cu modificările şi 
completările ulterioare, perioada contractului de solidaritate pentru inserţia tinerilor absolvenţi pe 
piaţa municii este de maximum doi ani. Ulterior întreprinderile sociale vor plăti salariile angajaţilor 
defavorizaţi din propriile resurse atrase de pe piaţă (Davister et al, 2004:4). Cu referire la tinerii între 
16 şi 25 de ani, alte măsuri de acompaniere socială la noi în ţară sunt: „consiliere profesională şi 
mediere din partea personalului specializat al AJOFM prin întocmirea unui plan individual de 
mediere; [...] sprijin pentru continuarea studiilor (tinerii din familiile care au dreptul la VMG şi au doi 
sau mai mulţi copii), prin burse de şcolarizare sau pentru continuarea studiilor, acordate din bugetul 
de stat aferent Ministerului Educaţiei sau din bugetele locale”. (MMFPS, 2010a: 70). 

Ce am aflat  
până acum? 
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Pentru mai multe detalii privind reglementările în vigoare, vă rugăm consultaţi subcapitolul 4.6 
„Reglementări juridice şi surse de finanţare”.

    4.3 Pasul 3. Evaluarea

Până acum ne-am concentrat atenţia pe clarificarea elementelor necesare în formularea ideii de 
afaceri. Aceasta ţine cont de motivaţia şi capacitatea dumneavoastră şi a partenerilor, de 
caracteristicile  comunităţii în care veţi lucra, resursele pe care le aveţi la dispoziţie.

În continuare veţi evalua dacă aveţi cui să oferiţi viitoarele produse/ servicii, cu alte cuvinte, dacă o să 
aibă „căutare”. Gândiţi-vă la următoarele aspecte:
   • Produsele şi serviciile întreprinderii sociale vor avea preţuri şi caracteristici mai atractive faţă de 
    cele de pe piaţă? Clienţii vor renunţa la un produs similar pe care îl cumpărau anterior ca să 
      cumpere de la dumneavoastră ?
   •  Care este piaţa pe care veţi comercializa produsele / serviciile? Care este locul pe care îl veţi ocu-
      pa pe piaţă?
  • Care sunt persoanele cu care întreprinderea socială va interacţiona direct sau indirect? Dar 
      instituţiile? 
    • Cine sunt viitorii  consumatori? 
    • Ar fi cineva interesat de produsele / serviciile dumneavoastră?
    • Cine vă  face concurenţă?
    • Cum veţi promova produsele / serviciile? Cum vor ajunge la clienţi?

Pentru a determina în ce măsură veţi vinde, gândiţi afacerea în contextul pieţei pe care va funcţiona. 
Cum analizaţi piaţa? Parcurgerea exerciţiilor de mai jos vă va ajuta să luaţi în calcul elementele 
necesare într-o astfel de analiză.

Înainte de a porni la drum, strângeţi cât mai multe informaţii despre piaţă. Chiar dacă nu aveţi resurse 
financiare pe care să le mobilizaţi pentru această etapă, puteţi obţine informaţii sau date utile fără 
costuri sau cu costuri reduse. Vă recomandăm următoarele surse:
    • Discutaţi cu organizaţii, firme sau persoane care lucrează în acelaşi domeniu;
    • Dacă aveţi deja produsul, testaţi-l cu potenţiali clienţi;
   • Observaţi care este cererea şi oferta pentru produsul respectiv în zonă. (De exemplu, dacă plă-
     nuiţi să deschideţi o brutărie într-un anumit loc, luaţi-vă câteva ore pentru a vedea câte persoane 
      trec pe acolo într-o oră, eventual vorbiţi cu ei să vedeţi dacă sunt mulţumiţi, plimbaţi-vă prin cartier 
      pentru a vedea dacă mai sunt brutării în zonă etc.);
   • Căutaţi informaţii  despre categoria de consumatori care vă interesează. (De exemplu, le puteţi 
      găsi pe site-urile ministerelor, ale Institutului Naţional de Statistică, ale primăriilor, ale agenţiilor de 
      dezvoltare regionale sau locale etc.);
    • Citiţi presa în domeniul care vă interesează;
   • Citiţi publicaţiile sau materialele promoţionale ale competitorilor dumneavoastră şi acordaţi aten-
    ţie politicii de preţ practicate de aceştia (Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007; NESsT, 
      2011).

Cui vreţi să vindeţi? 

Decideţi căror categorii de persoane sau instituţii veţi vinde produsul sau serviciul întreprinderii 
sociale. Răspunsul de tipul „oricui vrea să îl cumpere” nu vă va ajuta foarte mult. Ca sa ştiţi cum 
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ajungeţi la clienţii produsului sau serviciului dumneavoastră, trebuie să îi identificaţi şi să aveţi 
informaţii relevante despre ei.

Răspundeţi la întrebările de mai jos pentru a clarifica cine sunt consumatorii întreprinderii sociale:

Consumatori

Consumatorii: 
Ce ştiţi despre ei? Ce mai trebuie să ştiţi?

Răspunsurile dumneavoastră: 

Cine va cumpăra produsul / serviciul? Care 
sunt categoriile de consumatori cărora li se 
adresează? Sunt persoane zice sau rme şi 
instituţii? 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 

Unde locuiesc potenţialii clienţi? La oraş? La 
sat? În localităţi învecinate? În judeţe 
învecinate? 

Ce venituri au? Ce produse / servicii îşi 
permit să cumpere? Sunt persoane cu 
venituri mici, care îşi permit produse ieftine? 

Sunt persoane cu venituri mari, care caută un 
produs special, deosebit? 

Sunt mai ales femei? Bărbaţi? Tineri? 
Vârstnici? Au familii? Care membru al familiei 
face cumpărăturile?

 

Care este numărul consumatorilor potenţiali 
cărora se adresează produsul / serviciul ?

 

Cumpără de obicei tipul de produs
 

/
 

serviciu 
pe care vreţi să îl oferiţi? De ce? În ce 
condiţii? Ce nevoi le satisface?

 

Cât de des cumpără în prezent tipul de 
produs / serviciu pe care îl veţi oferiţi?

 

Cum şi unde cumpără produsul
 

/ serviciul
 

respectiv? La târguri, la magazine, comandă 
cu livrare?

 

De unde au informaţii despre produsele
 

/ 
serviciile de acest gen? Din ziare? Reviste? 
De la prieteni? De pe internet? De la târguri?

 

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007; NESsT, 2011

38 | Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului



Cine mai oferă produsul sau serviciul întreprinderii sociale?

Pe baza informaţiilor privind concurenţa întreprinderii sociale pe care o veţi deschide, vă veţi dezvolta 
strategia potrivită pentru ca produsul / serviciul să aibă succes pe piaţă. 

Exerciţiile de mai jos vă ghidează în definirea şi analiza mediului concurenţial.

În momentul de fa
clienţi produsul /  serviciul? De unde 
cumpără? Călătoresc în altă localitate? Se 
deplasează câteva staţii de autobuz? Unde?

Potenţialii clienţi sunt mulţumiţi de produsele 
/ serviciile oferite de alte organizaţii? De ce? 
De ce nu? Care este motivaţia de a se 
deplasa exclusiv pentru a achiziţiona acest 
produs? Dar costurile de  transport? Cât timp  
consumă? Care este  preţul pe care îl  

plătesc în prezent pentru el? Veţi oferi un 
preţ

 
mai mic? Mai mare?

Cunoaşteţi rme sau organizaţii care oferă 
acest produs / serviciu în localitate?

 

Dar în judeţ?
 

Dar în ţară?
 

Care sunt  cele mai dezvoltate? 

Cunoaşteţi  în localitate  rme sau organizaţ ii 
care oferă produse / servicii asemănătoare 
cu cele pe care le va realiza întreprinderea 
socială? Prin ce diferă fa ţă de viitoarele 
dumneavoastră produse

 
/

 
servicii?

 

Dar în judeţ?
 

Dar la nivel naţional (dacă este cazul)?
 

Enumeraţ i-le pe cele mai dezvoltate.

Cu ce vine nou produsul

 

/

 

serviciul 
întreprinderii sociale fa ţă de ce este acum pe 
piaţă ? (De exemplu, este mai natural, mai 
ieftin, mai atrăgător, mai aproape de 
consumatori, corespunde mai bine cerinţelor 
şi nevoilor consumatorilor etc.)

 

 

Competitorii: Ce ştiţi despre ei?  Răspunsurile dumneavoastră

ţă cum obţin potenţialii .........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

Competiţia
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Cu cine veţi colabora?

Pentru ca afacerea dumneavoastră să fie prosperă vă invităm identificaţi viitorii colaboratori, fie că 
este vorba despre angajaţi, parteneri de afaceri, furnizori de materie primă sau distribuitori prin care 
vă veţi vinde produsele/ serviciile. V-aţi gândit la o parte dintre aceştia?

Mai jos sunt câteva întrebări care vă vor ajuta să clarificaţi tipurile de colaboratori pe care să îi aveţi în 
vedere.

Modelul de afaceri

Ştiţi ce produs / serviciu vreţi să realizaţi în întrerpinderea socială, care este piaţa şi cui vreţi să 
vindeţi. Clarificaţi care sunt activităţile prin care veţi atinge scopul urmărit. Cu alte cuvinte, este timpul 
să definiţi procesul pe care îl va parcurge produsul / serviciul, de la idee la furnizare de materie primă, 
la producţie, vânzări şi distribuţie. Modelul de afaceri urmăreşte, în linii mari, acest traseu:

Colaboratorii  Cine sunt? Cum veţi colabora cu ei?  

Angajaţi: cine va lucra 
în întreprinderea 
socială?  

De câţi angajaţi va  nevoie pentru începerea afacerii sociale? 
Ce responsabilităţi vor avea? Ce trebuie să ştie să facă? 
Cunoaşteţi astfel de persoane? Cât de repede sunt disponibile 
să înceapă lucrul în întreprinderea socială? În ce condiţii? 
Veţi angaja persoane din grupuri vulnerabile (de exemplu tineri 
peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de 
protecţie a copilului)?

Parteneri: cu cine vă 
asociaţi?  

Cu cine vă veţi asocia pentru începerea afacerii? Care sunt 
avantajele asocierii? (de exemplu experienţă, competenţe, 
cunoştinţe, aport nanciar iniţial, teren,  utilaje disponibile, putere 
mai mare de negociere cu furnizori sau cu clien ţi, putere nanciară 
mai mare etc.)  

Furnizori: cum faceţi 
rost de materie primă?

Scrieţi o listă cu furnizorii de materie pe care îi cunoaşteţi în 
domeniu. Marfa lor este de calitate? Cât de rapid v-o pot aduce? 
Pot aduce comenzi regulate? La ce pre ţ? Unde aduc materia 
primă? În localitatea dumneavoastră? Cât de departe? Veţi folosi 
resurse disponibile pe plan local?

 

Desfacere: unde vă 
vindeţi produsele/ 
serviciile?

 

Cu ce organizaţii, rme, instituţii veţ i colabora pentru a vă vinde 
produsele

 
/ serviciile? De ce ar  interesa ţi să lucreze cu 

dumneavoastră? Ce le oferiţi? De ce vor  interesaţi să lucreze cu 
dumneavoastră? Cu cine lucrează în prezent?

 

 

Colaboratorii

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998: 97 

Cercetare şi 
dezvoltare

Marketing şi 
vânzări

Servicii post- 
vânzare

Producţie Distribuţie
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Fiecare etapă va fi diferită în funcţie de tipul de afacere pe care vreţi să o dezvoltaţi. Întrebările de mai 
jos vă vor ajuta să elaboraţi procesul prin care produsul / serviciul va trece până va ajunge la 
consumatori. Ne vom concentra în cele ce urmează pe componentele principale care vor fi cel mai 
probabil desfăşurate de majoritatea întreprinderilor mici şi mijlocii cu activitate de producţie, însă 
acestea sunt relevante şi pentru afaceri care furnizează servicii.

Producţie

Furnizarea de materie primă: 
De unde planicaţi să procuraţi materia 
primă? La ce interval?

Descrierea etapelor de producţie specice 
afacerii dumneavoastră: procesarea 
materiei prime / producerea componentelor / 
asamblare

Sediul: 
Descrieţi caracteristicile spaţiului necesar 
desfăşurării activităţii.

Marketing şi vânzări
Marketingul deneşte activităţile organizaţiei 
îndreptate către clienţi: Cum satisface 
produsul / serviciul nevoile clienţilor? Cum 
adaptăm produsul/ serviciul la cerinţele 
consumatorului? Cum îl vindem? 
Acestă activitate va  analizată la Pasul 4 
„Testarea”, dedicat aproape exclusiv celor 
patru segmente de activitate care ţin de 
ceea ce în limbajul de specialitate poartă 
numele de „mix de marketing”. Deocamdată, 
ne-am propus să oferim informaţii despre 
componenta de marketing, un punct cheie în 
planul de afaceri.

Distribuţie
Cum vreţi să ajungeţi la consumatorii voştri? 
Prin ce canale? (de exemplu, printr-un 
magazin propriu – zic sau online – , prin 
distribuitori, prin târguri şi evenimente)

De ce materie primă este nevoie?
......................................................................................................................................................................

De unde o obţineţi? Listaţi tipul de materie primă primită de la ecare furnizor în parte.
.....................................................................................................................................................................

Cât de des va  livrată în primul an de funcţionare a întreprinderii sociale? În al doilea 
an? Pe următorii 3-5 ani?
.....................................................................................................................................................................

Cât estimaţi costul pentru procurarea materiei prime?
.....................................................................................................................................................................

Aţi analizat toate variantele de procurare a materiei prime din zona din care faceţi parte?
.....................................................................................................................................................................

Etapele producţiei se vor desfăşura în totalitate intern? Care etape vor  desfăşurate 
intern şi de ce? 
.....................................................................................................................................................................  
De ce utilaje aveţi nevoie? Cât costă? În cât timp urmează să le achiziţionaţi?
..................................................................................................................................................................... 
Cum va  organizat procesul de producţie de-a lungul unei luni? Dar a unui an? Descrieţi 
în detaliu.
..................................................................................................................................................................... 
Care vor  costurile principale legate de producţie? 
.....................................................................................................................................................................

Ce  capacitatea de producţie va avea întreprinderea socială în primul an? Dar în al doilea 
an? Dar în anii 3- 5?
.....................................................................................................................................................................

De cât spaţiu aveţi nevoie? Ce fel de spaţiu? Aveţi nevoie de spaţii de stocare? De unde 
veţi face rost de acest spaţiu? Există spaţii pe care le-aţi putea folosi în localitatea 
dumneavoastră? Trebuie reamenajate? Trebuie construit ceva de la zero? Sunteţi siguri 
că soluţia aceasta este cea mai simplă din punct de vedere al costurilor? Dar cea mai 
bună? 
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................

Analiza pieţei şi a competitorilor aţi făcut-o în exerciţiile precedente. Rezumaţi punctele 
cheie mai jos:
..................................................................................................................................................................... 
Deniţi grupul ţintă: aceştia sunt consumatorii cărora vreţi să le vindeţi produsul / 
serviciul. Şi prin exerciţiul acesta am trecut mai devreme, la secţiunea „Cui vreţi să 
vindeţi?”
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
Care este strategia de marketing? Cum veţi ajunge la consumator? Gândiţi-vă la 
imaginea şi caracteristicle produsului / serviciului pe care îl vindeţi, la preţ, la distribuţie, 
la promovare.  Notaţi câteva elemente cheie aici, dar vom reveni la ele mai jos, la Pasul 
4, „Testarea”.
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................

La Pasul 4, „Testarea” vom detalia această secţiune. Deocamdată gândiţi-vă la traseul pe 
care îl va urma produsul/ serviciul din momenul în care va părăsi producţia şi are deja o 
imagine stabilită. Cum ajunge el la consumatori?
......................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................

Modelul de afaceri

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998

Modelul de 
afaceri
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Am parcurs împreună activităţile principale, dar dumneavoastră sunteţi cel care va structura procesul 
specific întreprinderii sociale pe care vreţi să o porniţi.

Concentraţi-vă doar pe câteva activităţi cheie în afacerea dumneavoastră. Pentru restul, analizaţi 
măsura în care puteţi apela la specialişti (de exemplu, pentru contabilitate, administraţie, marketing 
etc.).

Echipa

Deschiderea unei afaceri presupune asumarea unor responsabilităţi tehnice şi administrative. 
Membrii echipei vor avea sarcini complementare: fiecare se pricepe la ceva, are experienţă în 
anumite domenii şi este responsabil pentru acestea. Limitaţi situaţiile în care o singură persoană face 
totul.

Identificaţi punctele slabe ale echipei şi modalitatea prin care acestea pot fi suplinite. De exemplu, 
dacă nu vă pricepeţi la marketing, poate ar fi o idee bună să apelaţi la profesionişti care să vă ajute să 
stabiliţi imaginea şi strategia de marketing a întreprinderii. 

Echipa
 

Răspunsurile dumneavoastră
 

A mai lucrat împreună această echipă?  ..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

Care sunt punctele tari ale echipei? Ce ştie să 
facă cel mai bine?  

Care sunt punctele slabe ale echipei? Cum 
soluţionaţi  aceste obstacole?  

În ce domenii este competent ecare membru al 
echipei? Are experien ţă practică în respectivul 
domeniu?  

Sunt clare rolurile  ecărui membru al echipei?  
Care sunt? Este clar aportul ecărui membru al 
echipei?  

Echipa a căzut de acord asupra unor obiective 
comune?  Există încă diferenţe de opinie?  

Din echipă fac parte persoane dezavantajate? Ce 
nevoi specice au aceste persoane?

 

Întreprinderea socială oferă condiţii pentru 
satisfacerea acestor nevoi speciale?

 

Echipa

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................

..............................................................................................................
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Exerciţiile de mai jos vă vor ajuta să identificaţi competenţele membrilor echipei. Marcaţi cu un cerc 
plin domeniile pe care membrii echipei le cunosc cel mai bine. Marcaţi cu un cerc gol pe cele unde au 
mai puţină experienţă. Pentru cazurile în care consideraţi că nicio persoană nu acoperă satisfăcător 
comptenţele necesare, gândiţi-vă cum puteţi umple spaţiile goale.

Echipa  

Abilităţi specice  Ablităţi generale  

T
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o
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Angajat 1  

...........................................................................
      o    

Angajat 2  

...........................................................................
 

      o  o       

Angajat 3
 

...........................................................................
 

 


 


     


  


 

 

Spaţii goale: ce abilităţi 
lipsesc?

 
   


  

o
    

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998
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Organizaţia

Aţi decis principalele activităţi ale întreprinderii sociale. Aţi decis profilul şi responsabilităţile pentru 
membrii echipei. În continuare, clarificaţi aspectele legate de organizarea internă:

Personal

V-aţi gândit la echipă în funcţie de 
competenţele lor. Aţi elaborat modelul de 
afaceri şi activităţile specice ale 
întreprinderii sociale. Grupaţi membrii 
echipei în funcţie de activităţile întreprinderii 
sociale şi responsabilităţile ecăruia. 

Sediul

Pentru alegerea spaţiului necesar 
desfăşurării activităţii, aveţi vedere:
• valoarea chiriei;
• cerinţele de spaţiu şi dimensiune;
• accesul la resurse materiale în zonă;
• accesul la piaţa de desfacere în zonă;
• accesul la personal cu experienţa căutată 
  în zonă.

Parteneriate

Orice întreprindere socială are relaţii de 
parteneriat cu alte întreprinderi – e că este 
vorba despre furnizori, distribuitori,sau alte 
întreprinderi sociale. 
Un parteneriat de succes  îndeplineşte cel 
puţin următoarele cerinţe: 
• este perceput drept  o situaţie de câştig 
  pentru ambii parteneri;
• există un echilibru între riscuri şi investiţii;
• sunt clare condiţiile parteneriatului, inclusiv 
  ale încetării acestuia. 

Punctele forte şi slabe ale 
întreprinderii sociale

Analiza punctelor forte şi slabe ale afacerii 
dumneavoastră vă ajută să claricaţi care 
sunt lucrurile la care sunteţi buni şi pe care 
să „marşaţi” la stabilirea imaginii rmei sau 
la întâlnirile cu clienţi, parteneri sau 
investitori. De asemenea, vă indică 
domeniile în care nu sunteţi cei mai buni, în 
care este util să căutaţi sfaturi din exterior.

De câţi angajaţi veţi avea nevoie?

..................................................................................................................................................................... 

Ce responsabilităţi va avea ecare angajat?

.....................................................................................................................................................................

Ce salariu anual va avea ecare angajat?

.....................................................................................................................................................................

Ce salariu anual vor avea toţi angajaţii?

.....................................................................................................................................................................

De ce dimensiune aţi calculat că este nevoie? Va  un spaţiu deschis sau închis (de 
exemplu, birouri / spaţii mai mici individuale)? 
.....................................................................................................................................................................

Veţi avea nevoie de spaţii de procesare? De depozitare?

.....................................................................................................................................................................

Amplasarea sediului va permite accesul la oameni care au experienţă în domeniu sau 
care pot contribui la dezvoltarea afacerii dumneavoastră? 
.....................................................................................................................................................................

Ce costuri va implica ecare din variantele de spaţiu la care v-aţi gândit? (amenajare, 
întreţinere, chirie) 
.....................................................................................................................................................................

Sediul va  într-o o clădire sau se va construi pe un teren din localitate (de exemplu, pus 
la dispoziţie prin concesionare de la primărie)?

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

Care sunt partenerii pe care îi veţi avea?

.....................................................................................................................................................................

Care sunt avantajele partenerilor în acest parteneriat?

.....................................................................................................................................................................

Care sunt avantajele dumneavoastră în acest parteneriat?

.....................................................................................................................................................................

Care sunt condiţiile parteneriatului?

.....................................................................................................................................................................

Care sunt riscurile dacă se rupe unul din parteneriate sau dacă se schimbă condiţiile? De 
exemplu, dacă unul din furnizori renunţă la contract, veţi putea găsi cu uşurinţă alt 
furnizor? Dacă un client renunţă la contract, acest lucru va avea un impact mare sau mic 
asupra afacerii dvs.?

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

Care sunt avantajele competitive ale întreprinderii sociale? La ce ar  cel mai bună? Ce o 
face diferită de alte organizaţii?

.....................................................................................................................................................................

Care ar  punctele slabe ale organizaţiei dumneavoastră? La ce vă pricepeţi mai puţin 
decât alte organizaţii?

.....................................................................................................................................................................

Cum veţi rezolva aceste puncte slabe?

.....................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

Organizaţia
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Analiza pieţei din perspectiva mediului politic, economic, social şi tehnologic

Exerciţiile de mai jos vă ghidează în analiza factorilor care vă pot influenţa afacerea. Poate pare 
complicat, dar nu este – exerciţiul are rolul de a vă informa asupra tuturor elementelor de luat în 
calcul, chiar dacă în această fază nu este necesar să intraţi în prea multe detalii.

Sursa: adaptat după Forth Sector, 2007:48

La acest pas am intrat în detalii legate de evaluarea ideii de afaceri. Tot ce am clarificat va fi util pentru 
planul de afaceri prezentat la Pasul 5, „Planul de afaceri”:
     consumatorii produsului sau serviciului oferit şi cum veţi ajunge la ei;
   concurenţa dumneavoastră: care este piaţa în acest moment pentru tipul de produse / servicii 
furnizate de dumneavoastră, cine le mai vinde şi cât de satisfăcuţi sunt consumatorii dumneavoastră 
ţintă de acestea;
     principalii colaboratori, angajaţii, partenerii, furnizorii;
     echipa de management şi organizarea internă a afacerii dumneavoastră;
     punctele forte şi slabe ale afacerii dumneavoastră;
     contextul politic, economic, social, tehnologic al întreprinderii sociale.

Politic

 

Economic

 

Social

 

Tehnologic

 

Enumeraţi

 

factorii 
politici sau legislativi 
care v-ar putea 
inuenţa afacerea 
socială.

 

Enumeraţi aspectele 
economice care ar 
putea inuenţa 
afacerea socială.

 

Descrieţi prolul 
socio-demograc al 
comunităţii în care

 

veţi deschide

 

întreprinderea 
socială.

 

Enumera ţi câteva 
caracteristici privind 
tehnologia de pe piaţă 
necesară 
implementării ideii de 
afaceri.

 

Câteva exemple:

 

Stabilitate politică la 
nivel local / naţional

 

Taxe
 

Angajare
 

Politici pentru 
protecţia mediului 
înconjurător 

 

Câteva exemple:

 

Situaţia economică 
în domeniul 
dumneavoastră de 
activitate (creştere 
economică etc.) la 
nivel de judeţ

 
şi 

naţional
 

Strategia de 
dezvoltare 
economică la nivel 
de judeţ/ naţional  

Cererea ş i oferta de 
produse/ servicii în 
domeniul 
dumneavoastră de 
activitate la nivel 
local, judeţean sau 
naţional

 
Şomajul

 
Ratele

 
de schimb

 

Câteva exemple:

 

Nevoile 
persoanelor din 
grupul căruia se 
adresează 
întreprinderea 
socială

 

Caracteristicile 
persoanelor din 
grupul căruia se 
adresează 
întreprinderea 
socială (experienţă, 
educaţie, 
competenţe, 
atitudini etc.)  

Schimbările care 
au loc la nivel 
demograc (de 
exemplu, tinerii 
care părăsesc 
localităţ i, de ce o 
fac etc.)

 

Câteva exemple:

 

Tipuri de utilaje care 
se folosesc în 
domeniu

 

Noutăţile în domeniul 
tehnologic din 
domeniu (na ţional, 
internaţional)

 

Inovaţii tehnologice  

Patente, brevete  

Ce am aflat  
până acum? 

Context:
Politic

Economic
Social

Tehnologic
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     4.4 Pasul 4. Testarea

Până acum am trecut în revistă principale elemente ale ideii de afaceri. Am analizat consumatorii, 
comunitatea şi nevoile pe care le vor satisface produsele / serviciile întreprinderii sociale, integrarea 
organizaţiei în comunitate, dar şi interacţiunea cu piaţa.

Pentru a ne apropia cu încă un pas de elaborarea planului de afaceri vom reformula toate aceste 
aspecte într-o manieră mai „tehnică”, din perspectiva interacţiunii cu piaţa, relevantă din punct de 
vedere al succesului economic. 

Produsul

Delimitaţi clar produsul / serviciul pe care întreprinderea socială îl oferă. Este bine să ştiţi căror nevoi 
ale consumatorilor răspunde, prin ce se diferenţiază de alte produse similare. Pentru a evalua 
competitivitatea produsului / serviciului întreprinderii sociale, răspundeţi la întrebările de mai jos.

Care sunt caracteristicile produsului / serviciului 
întreprinderii sociale? În ce măsură caracteristicile satisfac  
nevoile consumatorilor şi ale comunităţii? Este nevoie să  
adaptaţi produsul / serviciul pentru a le satisface mai bine?

Cine va cumpăra produsul / serviciul? De ce? Pentru că 
este mai ieftin? Pentru că este mai bun? Pentru că este  mai 
atractiv pentru consumator? Pentru că răspunde mai bine 
nevoilor şi cerinţelor clienţilor?

Este poziţionat corect pe piaţa? Deserveşte anumite tipuri 
de consumatori? Vă este clar care sunt aceştia?

Care este imaginea produsului / serviciului?
Nu uitaţi: imaginea produsului/ serviciului adaugă valoare 
(de exemplu, un borcan de dulceaţă cu o etichetă stilizată, 
ambalat şi prezentat elegant este total alt produs faţă de un 
simplu borcan de dulceaţă).
Din punct de vedere vizual, v-aţi gândit cum va arăta 
produsul?
Fie că este vorba despre un produs sau de un serviciu, 
imaginea sa trebuie să corespundă cu mesajul pe care vreţi 
să îl transmiteţi consumatorilor

Care sunt funcţiile ambalajului produsului dumneavoastră? 
(de exemplu: cantitate pe unitate de produs, aspecte legate 
de conservare şi protecţie a produsului, manevrare, 
informare a consumatorului etc.)

Descrieţi produsul / serviciul. Ce este diferit faţă de al concurenţei? 
Cum răspunde la nevoile consumatorilor?
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................

Există piaţă pentru acest produs / serviciu? Din ce persoane, instituţii sau 
organizaţii este formată piaţa?
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................

Este vorba despre un produs / serviciu adresat unei mase de 
consumatori, sau este „de nişă”, adică adresat numai unui anumit 
segment de consumatori (de exemplu, persoane care sunt interesate de 
mâncarea biologică şi îşi permit să plătească în plus pentru asta)?
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................

Care va  percepţia consumatorilor asupra produsului meu? Cum va 
arăta produsul? 
Corespunde ambalajul şi felul în care îl comunicaţi cu cerinţele şi 
aşteptările  categoriei de persoane căreia i se adresează?
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007

Produsul

Aţi denit bine produsul?

46 | Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului



Preţul

Succesul întreprinderii sociale depinde de stabilirea unui preţ pentru produsul / serviciul oferit. Pentru 
a face asta trebuie să vă gândiţi la mai multe aspecte, detaliate mai jos.

Ce preţ puteţi cere de la consumatori? Preţul trebuie să fie cel  pe care consumatorul este pregătit să 
îl plătească. Preţul nu este exclusiv determinat de cost. Desigur, şi costul de producţie este important, 
pentru că diferenţa dintre preţ şi cost rezultă în profitul dumneavoastră. Dar stabilirea preţului unui 
produs/serviciu ţine cont în primul rând de valoarea pe care o are acesta pentru consumator. În 
componenţa preţului de vânzare intră atât elemente  mai uşor de măsurat (costul de producţie), cât şi 
unele  care sunt mai greu de evaluat dar care sporesc  valoarea acelui produs(de exemplu, unicitatea 
în cazul produselor de artizanat) povestea, raritatea, ineditul combinaţiilor ingredientelor etc.). 
Atenţie la cazul în care preţul de vânzare este mai mic decât preţul pe care consumatorul este pregătit 
să îl plătească. În astfel de situaţii, este posibil ca produsul/serviciul să nu fie considerat atractiv de 
către viitorii clienţi.

Care este experienţa consumatorilor, din punct de vedere al preţului, cu produse / servicii similare? 
Dacă o persoană  este obişnuită să plătească un anumit preţ pentru un astfel de produs, este puţin 
probabil să fie dispus să cheltuiască mai mult pe produsul dumneavoastră. Excepţia este dată de 
cazul în care consumatorul percepe produsul ca având o valoare superioară. Aceasta poate fi dată de 
imagine, de moda perioadei respective, de felul în care comunicaţi imaginea produsului / serviciului, 
de promovare etc.

Ce preţuri au produsele/serviciile care pot înlocui produsul/serviciul oferit de întreprinderea socială? 
Este posibil ca, în cazul în care consumatorii au acces la multe produse cu rol de înlocuitor, preţul 
acestuia va fi tras în jos. Ţineţi cont de acest aspect atunci când stabiliţi preţul.

Care va fi strategia de preţ pe care o veţi adopta? O variantă este să intraţi pe piaţă cu un preţ mai mic 
faţă de competitorii dumneavoastră. Astfel veţi atrage atenţia mai multor clienţi pentru că puteţi 
produce la costuri mai mici decât concurenţa. Sau dimpotrivă, există situaţii în care veţi prefera să 
intraţi pe piaţă cu un preţ mai mare, pentru că produsul/serviciul  dumneavoastră este clar poziţionat 
ca fiind mai bun decât al competitorilor. Pentru a recapitula, răspundeţi la întrebările următoare:

Preţul

Ce preţuri au în prezent produsele /serviciile din categoria 
celor pe care întreprinderea socială le va lansa pe piaţă? 
Există diferenţe între anumite mărci? De unde provin aceste 
diferenţe?

Dintre produsele / serviciile identicate mai sus, ce cumpără 
consumatorii dumneavoastră ţintă mai mult? Ce preţuri sunt 
dispuşi să plătească pentru ele?

Ce preţ ar  dispuşi consumatorii să plătească pentru 
produsul/ serviciul dumneavoastră? De ce? Pentru că este 
mai bun calitativ? Pentru că este mai aproape ca sediu? 
Pentru că arată mai bine?

Ce strategie de preţ veţi adopta: ieftin şi la calitate scăzută 
sau asemănătoare cu a competitorilor? Scump şi mult mai 
bun / diferit?

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

........................................................................................................................................

Aţi stabilit preţul corect?
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Canalele de distribuţie

În ce fel (prin ce „canale de distribuţie”) veţi asigura accesul consumatorilor la produsele / serviciile 
întreprinderii sociale? Răspunsul la această întrebare este important pentru succesul afacerii şi este 
diferit în funcţie de o serie de decizii pe care le veţi lua cu privire la caracteristicile şi numărul 
consumatorilor, preferinţele lor în ceea ce priveşte locul în care în care achiziţionează produsul / 
serviciul, nivelul de preţ etc. Înainte de a decide canalele de distribuţie, considerăm că este util să 
revedeţi răspunsurile dumneavoastră la exerciţiile de mai sus, mai ales cele legate de consumatori, 
de produs şi de preţ. Răspunzând la întrebările de mai jos, veţi contura o strategie de distribuţie.

Modalităţi de promovare

Consumatorii trebuie să cunoască produsul / serviciul înainte de a-l cumpăra. Puteţi capta atenţia 
consumatorilor în mai multe feluri. În exerciţiile de mai jos sunt listate câteva dintre acestea. Estimaţi 
de câtă publicitate aveţi nevoie într-o anumită perioadă. Interesaţi-vă care sunt costurile asociate. 
Faceţi publicitate astfel încât să fiţi observaţi, să oferiţi informaţii, să fiţi convingători. Explicaţi 
clienţilor care sunt avantajele produsului şi care este beneficiul lor în urma cumpărării. Convingeţi-i că 
este mai bun decât concurenţa.

Ştiţi unde vă vindeţi produsele/ serviciile? 

Din punct de vedere geograc unde vreţ i să 
vă vindeţi produsele / serviciile? În localitate? 
În localităţile sau în judeţele învecinate? În 
toată ţara? La nivel interna ţional? 
Concentraţi-vă pe opţiuni clar denite şi 
evitaţ i răspunsuri de tipul „oriunde”. 

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

Prin ce mecanisme ar  cel mai bine să  
vindeţi, ţinând cont de comportamentul 
consumatorilor dumneavoastră? În ce tipuri 
de magazine? În propriul magazin? Prin 
livrare la domiciliu? La târguri? Prin internet? 
Prin agenţi de vânzare? 

Alegeţi modalităţile în funcţie de tipul ş i preţul 
produsului

 
/ serviciului şi în funcţie de mediile 

cel mai frecventate de consumatorii 
dumneavoastră. Evitaţi răspunsul „oriunde”.

 

Listaţ i rme, instituţii, organizaţii importante 
cu care veţi încheia contracte de distribuţie. 
Sunt cele mai potrivite pentru produsele şi 
imaginea acestora?

 

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007

Distribuţie
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Tipul de publicitate Notaţi  tipurile de 
publicitate relevante 

pentru produsul / 
serviciul 

dumneavoastră. Daţi 
şi câteva nume 

concrete (nume de 
ziare, de reviste etc.)

 

De ce este relevant 
acest tip de publicitate 

pentru produsul/serviciul  
dumneavoastră? 

Gândiţi-vă la ce citesc 
consumatorii 

dumneavoastră, ce le 
inuenţează decizia 
de a cumpăra etc.? 

Care este costul 
lunar asociat acestui 

tip de publicitate? 

Materiale de 
publicitate:  
broşuri, uturaşi, 
postere  

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

.............................................................. 

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

........................................................

Publicitate clasică:  

ziare, reviste, 
publicaţii de 
specialitate, radio, 
TV  

Marketing direct:  

e-mailuri directe 
către consumatori, 
telefoane către 
consumatori, 
internet  

Rela

Evenimente, 
expoziţii, târguri

ţii publice:  

articole despre 
produsul/serviciul 
dumneavoastră, 
despre 
întreprinderea 
socială, despre 
dumneavoastră 
personal

 

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998:93

Promovare
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Când vă adresaţi consumatorilor, concentraţi-vă pe persoanele care iau decizia de cumpărare (Kubr, 
Marchesi, Ilar, 1998).

Înainte de a trece mai departe, să recapitulăm ce am făcut până acum la acest pas, pentru că această 
informaţie va sprijini scrierea planului de afaceri:
    Produsul: are caracteristici clare care îl diferenţiază de alte produse, răspunde unei nevoi şi este 
dorit de consumatori din motive care vă sunt clare;
     Strategia de preţ folosită: se face în primul rând, în funcţie de consumatori şi cerinţele lor;
  Canalele de distribuţie: ştiţi care ar fi partenerii de distribuţie pentru produsul/ serviciul 
dumneavoastră, iar canalele pe care le-aţi ales sunt potrivite cu cerinţele consumatorului ţintă;
     Promovare: poate fi  costisitoare dar crucială dacă vă doriţi ca clienţii să ştie de dumneavoastră.

Afacerea în cifre: cheltuielile şi veniturile

Până acum am detaliat componentele prin care să analizaţi dacă ideea dumneavoastră de afaceri 
este viabilă şi dacă întreprinderea socială va fi fezabilă. În continuare, vom pune totul în cifre. 

    Calcularea costurilor şi a rentabilităţii
Înainte de a calcula costurile, stabiliţi care este unitatea în funcţie de care veţi calcula. În funcţie de 
tipul de produs/ serviciu oferit, aceasta poate fi, de exemplu: o cămaşă, un kilogram de fructe de 
pădure, un borcan de miere, o oră de îngrijire a copilului mic etc.

Vom calcula două tipuri de costuri, pentru a le diferenţia pe cele care depind de numărul de unităţi 
produse şi vândute (costuri variabile) de acele costuri care nu depind de nivelul vânzărilor (costuri 
fixe) (NESsT, 2011: pp. 64-65,107).

Costurile fixe sunt suportate în mod regulat şi nu depind de nivelul vânzărilor (de exemplu, chiria, 
utilităţile, echipamentele, salariile etc). Indiferent cât de mult vindeţi într-o lună, va trebui să plătiţi 
chirie, utilităţi etc.

Costurile variabile sunt direct legate de numărul de produse sau servicii vândute (de exemplu, costul 
materialelor, al livrarii produselor respective). Pe baza acestor informaţii, definiţi costul variabil 
asociat fiecărei unităţi de produs (de exemplu, costul asociat cu producerea unei singure mese, nu al 
tuturor meselor). 

Ce costuri estimaţi că veţi avea în primul an de funcţionare a întreprinderii sociale? Exerciţiile 
următoare vă vor ghida în calculul unor costuri de bază. Atenţie la calcularea costurilor variabile, care 
trebuie să ţină cont de numărul de produse pe care estimaţi că le veţi vinde în această perioadă. Nu 
uitaţi să stabiliţi o perioadă pentru care faceţi acest calcul: şase luni, un an, doi ani etc.

Ce am aflat  
până acum? 

Costuri
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Costuri  Costuri  

xe  

Costuri variabile  

Cost variabil 
pe unitate de 

produs/ 
serviciu  

Cantitate: 
număr de unităţi 

vândute  

Costuri variabile 
totale (cost pe 

unitate x număr de 
unităţi) 

Echipamente     

Chirie      

Utilităţi      

Salarii      

Materie primă  

-  

-  

-  

    

Servicii (consultanţă, 
contabilitate, juridic, 
curăţenie, pază)

 

    

Publicitate
     

Tipărire
     

Papetărie
     

Telefon
     

Transport
     

Altele: 
.........................................................

 
    

Altele: 
.........................................................

 
    

Altele: 
.........................................................

 
    

Altele: 
.........................................................

 
    

Altele: 
.........................................................

 

TOTAL
 

Costuri 
xe 
totale  
=

 
 

Cost variabil 
total pe 
unitatea de 
produs = 

 
 

  

Sursa: adaptat după NESsT, 2011
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Dacă aţi parcurs exerciţiul de mai sus, ştiţi care sunt costurile fixe totale pe perioada de timp selectată 
şi costul variabil pe unitatea de produs:

Amintiţi-vă ce preţ aţi stabilit pentru produsul/serviciul întreprinderii sociale. Preţul perceput pe o 
unitate (de exemplu, preţul unui borcan de zacuscă) va fi preţul unitar.

În continuare, calculaţi numărul de produse pe care le veţi vinde pentru a vă acoperi toate costurile. 
Pare complicat, dar după exerciţiile anterioare nu trebuie decât să înlocuiţi în formula următoare 
cifrele pe care le-aţi stabilit mai sus.

Dacă aţi aplicat această formulă, veţi şti cu câte produse veţi acoperi toate costurile, în perioada de 
timp pe care aţi ales-o.

     Calcularea veniturilor
Veniturile sunt mai simplu de calculat. Tabelul de mai jos vă va ghida. Ca şi în cazul costurilor, alegeţi o 
perioadă de timp pentru care să calculaţi veniturile (un an, de exemplu).

Costuri xe totale = ________ RON

Sursa: adaptat după NESsT, 2011

Cost variabil pe unitatea de produs = _______ RON

Preţ unitar  = ______ lei / ______       
Exemple:                60 lei / borcan de dulceaţă
                                 30 lei / pungă de fructe uscate
                               100 lei / noapte de cazare la pensiune

Venituri  

Venituri din vânzări   

Granturi   

Contribuţiile membrilor, dacă este cazul   

Donaţii   

Altele: .........................................................  

Altele: .........................................................  

Altele: .........................................................
  

TOTAL VENITURI   

Cantitate prag rentabilitate =
Costuri xe totale

Preţ unitar - Cost variabil pe unitatea de produs
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     Bugetul de venituri şi cheltuieli
Aţi calculat mai sus costurile şi veniturile din activitatea întreprinderii sociale. Să trecem în revistă 
veniturile şi cheltuielile necesare pentru desfăşurarea activităţii într-o anumită perioadă de timp:

     Fluxul de numerar

Fluxul de numerar vă ajută să vedeţi în detaliu câţi bani intră şi ies din întreprindere. Planificând fluxul 
de numerar, veţi şti dacă veţi avea bani tot timpul să vă acoperiţi cheltuielile.

Exemplul de mai jos vă poate fi util pentru a înţelege mai bine cum vă poate ajuta întocmirea situaţiei 
fluxului de numerar.

Venituri şi cheltuieli  Sumă  

Venituri din vânzări  (1) 

Costul bunurilor vândute  (2) 

Prot brut  (3) = (1) –  (2) 

Cheltuieli de operare:   

Salarii  (4) 

Chirie/cheltuieli de întreţinere  (5) 

Utilităţi  (6) 

Telefon  (7) 

Alte costuri  (8) 

Total cheltuieli de operare  (9) =(4)+(5)+(6)+(7)+(8)  

Venit net  (10) = (3) –  (9) 

Subvenţii şi granturi  (11)  

Venit net după acordarea subvenţiilor (10)+(11)  

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; NESsT, 2011

 Luna  1  2  3  4 5 6 
Venituri din vânzări
 Comenzi primite  100  130  140  120 150 150 
 Facturi emise    100  130 140 120 
 Încasări facturi (Venituri din vânzări)     100 130 140 

Total venituri din vânzări     100 130 140 

Costuri (Cheltuieli)  
 Costuri variabile  40  50  55  45 60 60 
 Costuri xe  50  50  50  50 50 50 

Total costuri 90 100 105 95 110 110
Investiţii (Cheltuieli)
 Echipamente  400  0  0  0 0 0 
 Clădire  200  0  0  0 0 0 

Total investiţii 600 0 0 0 0 0
Flux numerar = Venituri din vânzări  –  Costuri –  Investiţii  

Flux numerar  (690)  (100)  (105)  5 20 30 

Granturi ş i subvenţii  700  400  300  100 0 0 

Flux numerar după granturi şi subvenţii 10 300 195 105 20 30
Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; NESsT, 2011
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Analiza riscurilor

Orice afacere presupune şi anumite riscuri. Luându-le în calcul clarificaţi care sunt posibilele 
obstacole la care vă puteţi aştepta şi cum puteţi preîntâmpina sau rezolva aceste probleme. În plus, 
conştientizarea riscurilor vă ajută să câştigaţi încrederea potenţialilor investitori (Kubr, Marchesi, Ilar, 
1998; Forth Sector, 2007; NESsT, 2011; Petrescu, 2012).

Câteva exemple de riscuri posibile sunt:
•   Riscuri externe:
    •   Veţi vinde doar jumătate din cantitatea pe care aţi preconizat-o;
    •   Un furnizor cheie se retrage sau dă faliment;
    •   Unul din partenerii de desfacere renunţă la parteneriat;
    •   Un client important nu vă plăteşte la timp facturile.
•   Riscuri interne:
    •   Nu aveţi angajaţi calificaţi pentru una sau mai multe din activităţile firmei dumneavoastră;
    •   Un membru cheie al echipei se hotărăşte să părăsească afacerea.

Identificaţi şi evaluaţi principalele riscuri asociate cu afacerea dumneavoastră.

Vă sfătuim să faceţi ceea ce se numeşte analiză de senzitivitate, adică să vedeţi cum ar funcţiona 
afacerea sub trei scenarii:
    • Scenariul de bază: care este scenariul cel mai probabil?
   • Cel mai bun caz: care este scenariul cel mai bun? Care vor fi rezultatele, dacă totul sau aproape 
      totul decurge conform planului, fără să se materializeze aproape niciunul din riscuri?
   • Cel mai rău caz: ce s-ar putea întâmpla dacă riscurile pe care le-aţi prevăzut devin realitate? Ce 
     consecinţe ar avea asta asupra afacerii dumneavoastră din punct de vedere financiar, al vânză-
      rilor, al capacităţii de producţie etc. (Kubr,  Marchesi, Ilar, 1998)

Risc  

Impactul asupra 
afacerii dacă riscul 
se materializează  

 
(Nota 10 –  pentru 
impact foarte ridicat, 
cu pericol crescut 
asupra funcţionării 
afacerii în condiţ ii 
normale  

Nota 1 –  pentru un 
impact scăzut, care 
nu v-ar pune 
afacerea în pericol)

Probabilitatea ca 
acest risc să se 

materializeze  
 

(Nota 10: şanse 
foarte crescute ca 
riscul să se 
materializeze  

Nota 1: şanse 
scăzute ca riscul să 
se materializeze)  

 

 
Soluţii  

 
Cum vă gândiţi să 
preveniţi acest risc 
sau ce veţi face în 
cazul în care ar 
apărea?  

Denirea riscului:  

.........................................................
 

Acordaţi o notă de la 
1 la 10

 
Acordaţi o notă de la 

1 la 10
 

.........................................................

.........................................................
 

Denirea riscului:
 

.........................................................
 

Acordaţi o notă de la 
1 la 10

 
Acordaţi o notă de la 

1 la 10
 

.........................................................

.........................................................

Adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007; NESsT, 2011; Petrescu, 2012
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    4.5 Pasul 5. Planul de afaceri

Am trecut în revistă elementele esenţiale de care veţi avea nevoie pentru a întocmi un plan de afaceri.

Planul de afaceri este un instrument de lucru simplu, sugestiv şi pragmatic. Scopul este de a 
demonstra o percepţie de ansamblu asupra afacerii şi înţelegerea aspectelor cheie, atât cele tehnice 
cât şi cele financiare sau de resurse umane. 

Paşii 1 – 4 („Motivaţia”, „Pregătirea”, „Evaluarea” şi „Testarea”) parcurşi până acum v-au furnizat 
informaţiile de care aveţi nevoie pentru a formula planul de afaceri. Urmează structurarea planului de 
afaceri şi organizarea informaţiilor

     

     Faceţi un rezumat al informaţiilor principale 
prezentate la Paşii 1-4.
Elaboraţi această secţiune la nal, după ce aţi 
terminat de scris celelalte secţiuni ale planului de 
afaceri. Încercaţi să vă încadraţi în două pagini.

      Prezentaţi pe scurt informaţiile de la Pasul 2, 
„Pregătirea”, secţiunea „Analiza situaţiei comunităţii”

      Detaliaţi informaţiile de la Pasul 3, „Evaluarea”, 
secţiunea „Analiza pieţei din perspectiva mediului 
politic, economic, social şi tehnologic”

      Detaliaţi informaţiiile de la: 
- Pasul 1, „Motivaţia”
- Pasul 2, „Pregătirea”, secţiunea „Analiza situaţiei 
comunităţii” (cu accent pe etapa de „Idei pentru 
întreprinderea socială”) şi secţiunea  „Obiective”
- Pasul 3, „Evaluarea”, secţiunea „Cui vreţi să 
vindeţi?”

      Detaliaţi informaţiile de la Pasul 4, „Testarea”, 
secţiunea „Produsul”

Propunere de structură a unui plan de afaceri Informaţia pe care o avem deja din 
parcurgerea paşilor 1 – 4 

Câteva sfaturi practice înainte de a începe să scrieţi planul de afaceri:
•  Folosiţi un limbaj simplu;
•  Elaboraţi un text uşor de urmărit şi prezentataţi informaţia într-o ordine logică;
•  Organizaţi informaţia pe capitole distincte;
•  Dovediţi entuziasm şi hotărâre şi în acealşi timp dovediţi că cunoaşteţi domeniul şi 
că planificările dumneavoastră sunt realiste;
•  Decideţi persoanele implicate şi responsabilitatea lor;
•  Revedeţi tot ceea ce scrieţi. Un plan bun este un plan rescris; 
•  Organizaţi detaliile şi materialele ajutătoare în anexe.
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1. Sumar executiv

Sumarul trebuie să sintetizeze informaţiile principale privind ideea de afaceri. 
Trebuie să e scurt şi clar, axat pe informaţiile esenţiale: 
• context economic şi social 
• descrierea pe scurt a problemelor care vor  rezolvate de întreprinderea socială 
• descrierea pe scurt a ideii de afaceri, cu accent pe produsul/ serviciul oferit şi pe 
accesarea consumatorilor ţintă 
• echipa de management 
• procesul de producţie 
• sumarul informaţiilor nanciare 

2. Ideea de afaceri şi produsul/ serviciul

• Contextul actual:
     – Descrieţi situaţia existentă la nivel de comunitate: care sunt problemele 
identicate? 
     –  Descrieţi pe scurt piaţa pentru acest produs / domeniu de activitate: analiza 
mediului politic, economic, social şi tehnologic în domeniul în care vreţi să 
dezvoltaţi întreprinderea socială 

• Ideea de afaceri:
      – motivaţie 
      – nevoia la care răspunde 
      – piaţa Cine şi cât o să cumpere produsul / serviciul?
      – obiective sociale 
      – obiective economice

• Produsul: 
      – caracteristici principale
      – cum este diferit de alte produse/ servicii
      – de ce este atractiv pentru consumator



Propunere de structură a unui plan de afaceri

Anexe

Informaţia pe care o avem deja din 
parcurgerea paşilor 1 – 4 

      

     Detaliaţi informaţiile de la Pasul 3, „Evaluarea”, 
secţiunile „Modelul de afaceri”, „Echipa” şi 
„Organizaţia”

     Detaliaţi informaţiile de la Pasul 3, „Evaluarea”, 
mai ales secţiunile „Cercetarea de piaţă”, „Cui vreţi 
să vindeţi?”, „Cine mai oferă produsul sau serviciul 
dumneavoastră?”

     Detaliaţi informaţiile prezentate  la Pasul 4, 
„Testarea”, secţiunile „Canalele de distribuţie” şi 
„Promovare”

     Detaliaţi informaţiile prezentate  la Pasul 4, 
„Testarea”, secţiunea „Preţul”
     Detaliaţi informaţiile de la Pasul 3, „Evaluarea”, 
secţiunile „Modelul de afaceri”, „Echipa” şi 
„Organizaţia”

     Detaliaţi informaţiile prezentate  la Pasul 3, 
„Evaluarea”, secţiunea „Modelul de afaceri”

     Detaliaţi informaţiile prezentate  la:
              – Pasul 3, „Evaluarea”, secţiunea 
                 „Modelul de afaceri”
              – Pasul 4, „Testarea” 

      Detaliaţi informaţiile prezentate  la Pasul 4, 
„Testarea” secţiunea „Analiza riscurilor”

     Detaliaţi informaţiile discutate la Pasul 4, 
„Testarea”, mai ales secţiunea „Afacerea în cifre: 
cheltuielile şi veniturile”

În anexe puneţi orice informaţii detaliate care credeţi că ar putea  utile, dar care ar întrerupe uxul textului dacă le-aţi păstra în conţinut: 
previziuni nanciare detaliate, CV-urile membrilor echipei, detalii tehnice despre produse etc.

Sursa: adaptat după Kubr, Marchesi, Ilar, 1998; Forth Sector, 2007; NESsT, 2011; Petrescu, 2012
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3. Managementul şi organizaţia

• Echipa de management
      – enumeraţi persoanele care se vor ocupa de managementul afacerii: funcţiile 
pe care le vor ocupa, activitatea lor, experienţa lor de muncă în aceste domenii

• Organizaţia
      – organizarea internă a procesului: cine ce face şi când?
      – numărul angajaţilor în faza de început / în primul an / în anii 3-5 
      – resurse existente în prezent: spaţiu, oameni etc.
Alte detalii de organizare internă specice afacerii dumneavoastră: valorile 
organizaţiei, cultura organizaţiei etc. 

4. Planul de marketing

• Descrierea pieţei
      – cercetarea de piaţă utilizată
      – dimensiunea pieţei: Cui vreţi să vindeţi şi câte astfel de persoane vă pot 
cumpăra produsul/ serviciului? De câte ori? Unde? Ce se întâmplă în momentul 
actual în acest domeniu?
• Nevoile consumatorului
• Analiza concurenţei
      – informaţii despre concurenţă: Cine mai oferă produsul / serviciul sau 
serviciul dumneavoastră?
• Strategia de marketing
      – care este traseul de vânzări pe care îl veţi folosi? Prin ce metodă veţi 
transmite produsul sau serviciul către publicul ţintă?
      – promovarea noului produs / serviciu – informaţii detaliate: piaţa de 
desfacere, modalităţi de promovare
      – cheltuieli legate de promovare
• Preţul produsului
• Avantajele competitive ale întreprinderii sociale
      – care sunt punctele forte ale afacerii sociale faţă de alte afaceri? La ce veţi  
cei mai buni? Pe ce vă axaţi?

5. Planul operaţional

• Producţia
      – detalii despre procesul de producţie
      – detalii despre sursele de materie primă
      –  lista furnizorilor principali
      – utilajele necesare şi nivelul de investiţie asociat cu acestea
      – mentenanţă
      – costuri directe legate de producţie
      – parteneriate principale
• Sediul
      – descriere, necesităţi de amenajare
• Distribuţia
      – oportunităţi de distribuţie
      – modalităţi de distribuţie
      – parteneriate principale

6. Analiza riscurilor

• Enumerarea a 3-5 riscuri principale care pot  întâmpinate de întrepriderea 
socială
• Descrierea unei modalităţi de soluţionare a ecărui risc: Ce o să faceţi să vă 
asiguraţi că veţi  pregătit să întâmpinaţi riscul respectiv?
• Cât de mare este ecare risc? Cu alte cuvinte, cât de mult vă pune afacerea în 
pericol?
Idenţicaţi pentru ecare risc posibil o soluţie!

7. Buget şi planicare nanciară

•  bugetul de venituri şi cheltuieli
•  uxul de numerar



11 Valabil pentru casa de ajutor reciproc a salariaţilor sau pentru a pensionarilor dacă se înfiinţează ca asociaţie
12 Valabil pentru casa de ajutor reciproc a salariaţilor sau pentru a pensionarilor dacă dacă se înfiinţează ca fundaţie
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    4.6  Reglementări juridice şi surse de finanţare

Cunoaşterea legislaţiei în vigoare permite alegerea acelui tip de întreprindere socială care se 
potriveşte cel mai bine ideii de afaceri şi resurselor disponibile. Informaţia prezentată în continuare 
are rolul de a vă ghida decizia antreprenorială.
Prezentăm principalele acte legislative aplicabile fiecăreia dintre principalele întreprinderi sociale de 
la noi din ţară.

Tabel 1: Principalele acte normative privind întreprinderile sociale din România

Sursa: legislaţia în vigoare

Elementele comune indiferent de forma juridică pentru care optaţi sunt: documente doveditoare ale 
resurselor materiale şi financiare (sediu, patrimoniu sau vărsământ); documente referitoare la 
resursele umane şi cele strict administrative (Stănescu, Neguţ, 2012:119). În funcţie de resursele 
umane şi financiare aflate la  dispoziţie, decizia poate fi diferită.

Tabel 2: Resursele umane şi financiare necesare înfiinţării unei întreprinderi sociale                                            

 Sursa: legislaţia în vigoare 

11

12
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În Franţa capitalul minim obligatoriu este 1 euro pentru societăţile cu răspundere limitată (MMFPS, 
2010a: 96). În Spania, pentru o cooperativă, „patrimoniul social minim este de aproximativ 3.000 
euro” în timp ce în Ungaria „nu există obligaţia asigurării unei anumite valori” (MMFPS, 2010a: pp. 
102-103). Odată decisă forma de organizare a întreprinderi sociale, viitorul antreprenor va trece în 
revistă actele necesare constituirii.

Tabel 3: Documente necesare constituirii unei întreprinderi sociale

Sursa: Stănescu, Neguţ, 2012: pp.120-121



13  Societăţile cooperative de gradul 1 şi de gradul 2 
14  Asociaţiile şi uniunile de societăţi cooperative  
15  Societăţile cooperative agricole   
16  Uniuni de ramură ale societăţilor cooperative agricole  
17  Organizaţiile cooperatiste de credit: cooperativele de credit şi casele centrale ale cooperativelor de credit 
18  Asociaţii/federaţii, fundaţii 
19  Case de ajutor reciproc ale salariaţilor şi case de ajutor reciproc ale pensionarilor 
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Informaţii actualizate pot fi obţinute de la Oficiile Registrului Comerţului (ORC) din fiecare municipiu 
reşedinţă de judeţ. Pentru mai multe detalii vă rugăm consultaţi datele de contact disponbile în Anexa 
3 Oficiile Registrului Comerţului. 

Pe lângă sursele de finanţare necesare pentru demararea întreprinderii sociale, antreprenorul 
urmează să identifice ale fonduri pentru care îndeplineşte condiţiile de eligibilitate. Accesarea 
acestora implică planificarea în timp a resurselor disponibile în contextul asumării riscului de a câştiga 
sau pierde. 

Tabel 4: Surse de finanţare pentru întreprinderile sociale

Sursa: Minsterul Muncii, Familiei şi Protecţiei Sociale, 2010a: 69

Pentru mai multe informaţii privind surse de finanţare pentru care întreprinderile sociale sunt eligibile 
vă rugăm consultaţi Anexa 6  Surse de informare pentru finanţarea întreprinderilor sociale. 

13 14 15 16 17 18 19
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ANEXE

Anexa 1. Agenţia Naţională pentru Ocuparea Forţei de Muncă şi agenţiile teritoriale
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Sursa: Agenţia Naţionala pentru Ocupare Forţei de Muncă, http://www.anofm.ro/

66 | Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului



Anexa 2. Agenţia pentru Implementarea Proiectelor şi Programelor pentru Întreprinderi Mici şi Mijlocii şi ociile 
teritoriale 

Sursa: Agenţia pentru Implementarea Proiectelor şi Programelor pentru Întreprinderi Mici şi Mijlocii şi ociile teritoriale, www.aippimm.ro
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Anexa 3. Ociile Registrului Comerţului 
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Sursa: Ociul Naţional al Registrului Comerţului, http://www.onrc.ro/
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Anexa 4. Direcţiile Generale de Asistenţă Socială şi Protecţia Copilului

Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului  | 71



72 | Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului



Modele de întreprinderi sociale pentru tineri peste 18 ani care părăsesc sistemul instituţionalizat de protecţie a copilului  | 73



Sursa: Direcţia Protecţia Copilului din cadrul Ministerului Muncii, Familiei şi Protecţiei Sociale, http://www.copii.ro/directii
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Anexa 5. Centrele de consiliere pentru persoanele cu handicap

Sursa: Direcţia Protecţia Persoanelor cu Handicap din cadrul Ministerului Muncii, Familiei şi Protecţiei Sociale, www.anph.ro
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Anexa 6. Surse de informare pentru nanţarea întreprinderilor sociale 

Banca Centrală Cooperatistă CREDITCOOP 
http://www.creditcoop.ro/ 

Centrul de Resurse pentru Economie Socială 
http://www.economiesociala.net/ 

Competiţia Întreprinderilor Sociale NESsT
http://www.nesst.org/ 

Federaţia Naţională „Omenia” a Caselor de Ajutor Reciproc ale Pensionarilor din România 
http://www.fn-omenia.ro/ 

Fondul Naţional de Garantare a Creditelor pentru Întreprinderi Mici şi Mijlocii 
http://www.fngcimm.ro/ 

Fundaţia Alături de Voi România, Catalogul Unităţilor Protejate 
http://www.unitatiprotejate.ro 

Fundaţia Dezvoltării Societăţii Civile, Institutul de Economie Socială
http://www.ies.org.ro/afla-despre 

Ministerul Agriculturii şi Dezvoltării Rurale, Agenţia de Plăţi pentru Dezvoltare Rurală şi Pescuit 
http://www.apdrp.ro 

Ministerul Economiei, Comerţului şi Mediului de Afaceri, Agenţia pentru Implementarea Proiectelor şi Programelor pentru 
Întreprinderi Mici şi Mijlocii 
http://www.aippimm.ro/ 

Ministerul Economiei, Comerţului şi Mediului de Afaceri, Autoritatea de Management pentru Programul Operaţional Sectorial 
„Creşterea Competitivităţii Economice”
http://amposcce.minind.ro/ 

Ministerul Muncii, Familiei şi Protecţiei Sociale, Autoritatea de Management pentru Programul Operaţional Sectorial 
„Dezvoltarea  Resurselor Umane 2007-2013” 
http://www.fseromania.ro/index.php/posdru

RoPoT, Hub Bucharest 
http://www.ropot.ro/ 

Structural Consulting Group, Informaţii utile în sprijinul ideii tale 
http://www.fonduri-structurale.ro/ 

Uniunea Naţională a Caselor de Ajutor Reciproc ale Salariaţilor din România 
http://www.uncar.ro 
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