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Ghid Competente Antreprenoriale

Introducere

Ghidul Competente Antreprenoriale este conceput si realizat ca un suport
teoretic si un instrument pentru aprofundarea cunostintelor in domeniul
antreprenoriatului, ca modalitate de Tntelegere a mecanismelor economiei
afacerilor. Fara indoiald, antreprenoriatul este foarte important; sustinerea start-
up-urilor, lansarea de noi produse si tehnologii care sa satisfacd mai bine
pretentiile consumatorului si sa creasca productivitatea a reprezentat un element
important in toate tarile dezvoltate. In ultimii ani conceptia publicului despre
antreprenoriat s-a schimbat complet. Pe langa noile tendinte tehnologice si
economice de la sférsitul secolului, reformele institutionale si dezvoltarile
culturale din cateva tari au jucat un rol semnificativ in stimularea acestei renasteri
a afacerilor private. Numarul tot mai mare de proprietari de afaceri si ratele din
ce in ce mai ridicate de succes ale celor care intra in activitate vor sprijini aceste
schimbari culturale si institutionale in anii care vor urma.

Antreprenoriatul este unul dintre pilonii pe care se bazeaza strategiile
europene in domeniul ocuparii fortei de muncd, alaturi de imbunatitirea
capacitatii de angajare (angajabilitatea), promovarea capacitatii de adaptare a
intreprinderilor si a angajatilor acestora (adaptabilitatea).

Educatia antreprenoriala la toate nivelele — gimnazial, liceal, universitar
sau formare profesionald continua - joaca un rol major in dobandirea
competentelor antreprenoriale cheie. Conform analizei cuprinse intr-un studiu al
Comisiei Europene (CE 2014), educatia antreprenoriala are un impact pozitiv
asupra spiritului intreprinzator al tinerei generatii, asupra atitudinii si
disponibilitatii pentru initiativa privata si in final asupra rolului ei in societate si
n economie.

Prin educatia antreprenoriala, tinerii studenti sau persoanele interesate
invata si deprind competente organizationale, legate de planificarea afacerii,
organizare, coordonare si control, cum sa dezvolte munca in echipa si leadership-
ul, care sunt instrumentele manageriale si alte competente-cheie utile pentru
gestionarea unei afaceri.

Dezvoltarea competentelor antreprenoriale are efecte pozitive asupra
individului (nivel de trai si statut social), asupra comunitatii locale (creare de noi
locuri de munca), precum si la nivel national (crestere economica).

Drumul antreprenoriatului nu este lipsit de obstacole. Studiile arata cd ca
cele mai mari dificultati de pand acum au fost lipsa de incredere in fortele proprii
sau in ceilalti, birocratia dar si lipsa de personal (Barometrul Antreprenorului
2017).
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Obiective

e insusirea unor metode de dezvoltare a abilitatilor antreprenoriale, pentru
dezvoltarea unui mod de gandire si actiune specific antreprenorial;

e acumularea cunostintelor necesare dezvoltarii unei afaceri;

e saidentifice oportunitatile existente pe piata si sursele de finantare pentru
dezvoltarea propriei afaceri;

e sa identifice prioritatile organizatiei, sa planifice si sa organizeze propria
activitate, cat si a celor din subordine;

e i intocmeasca un plan de afaceri;

e sa aiba capacitatea de a pune ideile in practica, urmarind rezultatele
propuse initial;

e sa-si Tnsuseasca competentele antreprenoriale, atitudinile de lider si sa
constientizeze valorile etice care sustin comportamentele de conducere.

Altfel structura ghidului este prezenta sub forma activitatilor de tipul

experential, adaptate nevoilor de invatare ale studentilor/absolventilor care sunt
interesati de dezvoltarea competentelor antreprenoriale.
Obiectivele educatiei antreprenoriale sunt legate de imbunatatirea abilitétilor
antreprenoriale ale tinerilor, stimularea creativitatii si increderii in fortele proprii;
Tncurajarea startup-urilor inovative; cresterea rolului antreprenorilor in societate
si In economie.

Pe parcursul celor 8 capitole ale modulului au fost identificate si
subliniate elemente care contribuie la imbundtatirea performantelor
antreprenoriale prin:

- auto-analiza ghidata;
- stimularea comportamentului antreprenorial;
- formarea competentelor de afaceri.

Dupa parcurgerea acestui modul participantii vor fi capabili sa descopere
actiunile eficiente pentru depasirea obstacolelor, in activitatile de conducere a
unei afaceri.

Acest modul se recomanda in principal studentilor, absolventilor dar si
practicienilor care doresc sa aprofundeze studiul antreprenoriatului in domeniul
afacerilor si sa aplice cu succes principiile si instrumentele de start-up,
dezvoltarea si mentinerea afacerii.

Educatia antreprenoriald in invdtdmantul superior are impactul cel mai
mare asupra antreprenoriatului, avand in vedere ca cei mai multi antreprenori
sunt absolventi de facultate, iar cunostintele antreprenoriale si manageriale
temeinice se pot dezvolta cel mai bine 1n aceasta etapa. Mediul academic ar trebui
sa fie cel mai favorabil pentru formarea abilitatilor antreprenoriale, stimularea
creativitatii si inovatiei si de aceea pregatirea antreprenoriald in universitati este
deosebit de importanta. Studiile europene arata ca Intreprinderile infiintate de
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studenti sau tineri absolventi sunt cele mai inovatoare si cele mai ambitioase in
termeni de cifra de afaceri si numar de angajari(Barometrul start-up-urilor 2018).

Mediul dinamic, Tn schimbare, trecerea de la certitudine la incertitudine
(componenta antreprenoriala foarte puternicd, inclusiv in ceea ce priveste
finantarea, respectiv componenta inovatie) si de la simplu (national, regional,
local etc.) la complex (interdisciplinaritate, colaborari internationale, apartenenta
la clustere, parteneriate cu mediul de afaceri si administratia etc.), pune o
presiune tot mai mare la nivelul institutiei care trebuie sa raspunda tuturor acestor
provocari.

Inovatia este elementul central al paradigmei antreprenoriale (Gibb et al,
2012), care trebuie sa caracterizeze fiecare dimensiune a institutiei de educatie,
fie ca este vorba de misiune si strategie, o noud curriculd, un nou parteneriat etc.
Activitatile antreprenoriale (spin Off, start-up, incubatoare de afaceri, activitatile
de transfer tehnologic, colaborarea cu mediul de afaceri si societal, servicii pentru
mediul de business si comunitate desfasurate de elevi si studenti sau de cadre
didactice si cercetdtori) pot constitui raspunsuri la noile abordari si cerinte, dar si
provocari pentru educatia antreprenoriald in momentul punerii In practica a
acestor initiative.
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Capitolul 1 Eu — Antreprenor. Provocirile unei noi afaceri

Intr-o era in care informatia reprezinti cel mai important bun,
antreprenoriatul este in mod cert un model de dezvoltare economicd a unui
individ sau a unei echipe, fiind sustenabil chiar la nivel national, in special in
randul tinerilor.

Tn economiile viitorului, factorul determinant al dezvoltirii economice,
respectiv al ameliorarii productivitatii si cresterii competitivitatii in cazul
economiilor in dezvoltare, este reprezentat de capacitatea antreprenoriala a acelei
economii. Cresterea capacitatii antreprenoriale a unei economii, Tmbunatatirea
spiritului antreprenorial al populatiei unei tari, reprezintad indicatori ai gradului
de sanatate a economiei si conditii pentru viitoarea ei dezvoltare.

Educatia si cultura antreprenoriala se rasfrange intr-un mod pozitiv asupra
persoanei si asupra comunitatii: intelegerea problemelor economice din
perspectiva interesului personal si a interesului comunitar; gestionarea eficienta
a resurselor; orientarea catre schimbare, creativitate si inovatie, catre gandirea
critica si abilitati de luare a deciziilor.

Studiile actuale(Barometrul antreprenorului, 2018) subliniaza faptul ca
dezvoltarea competentelor antreprenoriale are efecte pozitive asupra individului,
asupra nivelului de trai si statut social, dar si asupra comunitatii locale prin creare
de noi locuri de munca, precum si la nivel national (crestere economica).

Cuvantul antreprenor este imprumutat din limba franceza si se refera la
acea persoana care infiinteaza si conduce o noua intreprindere sau organizatie si
Tsi asuma responsabilitatea pentru anumite riscuri inerente.

Dictionarele stipuleazd cel mai adesea ca termenul de antreprenor se
aplica cuiva care stabileste o noud entitate, care oferd un produs sau Serviciu nou
sau existent, pe o piatd noud sau deja existentd pentru obtinerea unui rezultat
financiar sau ne-financiar.

Un antreprenor este o persoand care organizeazad un sistem pentru a crea
un produs sau serviciu in ordine de a obtine profit. Exista un sens general acceptat
conform cdruia antreprenoriatul implica crearea unei noi organizatii care adopta
un anumit grad de risc, neexistand o definitie comun acceptata.

Studiu de caz — Antreprenori de success

Antreprenorii din anii ‘70 si ‘80...

Microsoft: Bill Gates, Harvard drop-out

Apple: Steve Jobs, Reed College drop-out

Oracle: Larry Ellison, two-times Illinois drop-out

Dell: Michael Dell, Austin University drop-out

Noua scoala de antreprenori din anii *90 si in continuare...
Google: Sergey Brin, Master’s Degree, Stanford!

Google: Larry Page, Master’s Degree, Stanford!

Amazon: Jeff Bezos, Phi Beta Kappa, Princeton!




Ghid Competente Antreprenoriale

eBay: Pierre Omydiar, CS major, Tufts University!
Yahoo: Jerry Yang, Master’s Degree, Stanford!
Yahoo: David Filo, Master’s Degree, Stanford!
Mitul miliardarului fara scoala este spulberat!

Antreprenoriatul nu este o poveste noud. Drept dovada, primele definitii
au fost date de Schumpeter Tn 1934: ,,Un antreprenor are abilitatea de a organiza
resursele si de a crea ceva nou”. La aproape 30 de ani distantd, McClelland
defineste antreprenorii in 1961 ca fiind activi si orientati catre profit. Dupa alti
30 de ani, Stevenson afirma ca un ,,antreprenor are abilitatea de a identifica si
dezvolta oportunitatile de afaceri”.

Cine este antreprenorul? Vom prezenta in continuare cateva definitii:
Definifia 1: Antreprenorul este persoana care identifica oportunitatea unei
afaceri, Tsi asuma responsabilitatea initierii acesteia si obtine resursele necesare
pentru inceperea activitatii.

Definifia 2: Antreprenorul este persoana care isi asuma riscurile conducerii unei
afaceri.

Definifia 3: Antreprenorul este cel care gestioneaza resursele necesare
functionarii unei afaceri bazate pe inovatie.

Definifia 4: Antreprenorul este o persoana fizica autorizatd sau o persoana
juridica care, in mod individual sau in asociere cu alte persoane fizice autorizate
sau cu persoane juridice, organizeaza o societate comerciald in vederea
desfasurarii unor fapte si acte de comert in scopul obtinerii de profit prin
realizarea de bunuri materiale, respectiv prestari de servicii, din vanzarea
acestora pe piata, in conditii de concurenta

Sintetizand putem spune ca existd definitii centrate pe: RIO: Risc -
Initiere - Organizare

RISC - Antreprenorul este persoana care isi asuma riscurile conducerii unei
afaceri. Pinchot (1985).

INITIERE - Intreprinzitorul este persoana care identificd oportunitatea unei
afaceri, Tsi asuma responsabilitatea initierii acesteia si obtine resursele necesare
pentru inceperea activitatii.

ORGANIZARE - Antreprenorul este o persoana fizica autorizata sau o persoana
juridica care, in mod individual sau Tn asociere cu alte persoane fizice autorizate
sau cu persoane juridice, organizeaza o societate comerciald n vederea
desfasurarii unor fapte si acte de comert in scopul obtinerii de profit prin
realizarea de bunuri materiale, respectiv prestari de servicii, din véanzarea
acestora pe piata, in conditii de concurenta.
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Termenul de antreprenor in limba romana:

cel de persoanai fizica sau juridica care se obliga, pe baza unor clauze si
conditii contractuale, sa execute diferite lucrari (industriale, de constructii
etc.) in beneficiul altei persoane sau organizatii, in schimbul unei sume
de dinainte convenite. Pentru acest sens putem folosi si termenul de
contractor.

cel de agent economic reprezentativ in economia de piata care adopta un
comportament de esentd activa si inovatoare, specific sistemelor
economice bazate pe concurenta, risc si initiativa privatd. in aceasti
acceptiune, antreprenorul este sinonim cu intreprinzitorul adicd
antreprenoriatul ca actiune inovatoare ca motor al dezvoltarii
economice solide.

Drumul antreprenoriatului nu este lipsit de obstacole. Studiile arata ca ca

cele mai mari dificultati de pana acum au fost lipsa de incredere in fortele proprii
sau in ceilalti, birocratia dar si lipsa de personal (Barometrul Antreprenorului

2016).

Studiu de caz - Educatie antreprenoriala — exemplu USV

* Societatea Antreprenoriala Studenteasca (SAS) din care fac parte
si reprezentanti din mediul de afaceri

* Laborator de incubare a afacerilor (INCUBAF)
http://www.incubaf.usv.ro

e Clubul Antreprenorial studentesc (CASt )
http://studentcast.wordpress.com

* Centru de Consiliere si Orientare in Cariera (CCOC ) - consiliere
inclusiv n domeniul competentelor
antreprenoriale.www.CcoC.USV.ro

» Cercul stiintific studentesc - Analiza si diagnosticul firmei

* Program ANC - Competente antreprenoriale — 90 ore;

» Traininguri si workshopuri, conferinte — RubikHUB, JA Romania

» Consiliere si mentorat;

» Competitii Planuri de afacerti;

* POCU - ANTUR;

* POCU - PROGRESSIO;

* Scoala de vara - Dezvoltare competente antreprenoriale, Ed. II,
21-27 iulie 2019 USV
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Capitolul 2 Ce inseamna sa fii antreprenor — calititile antreprenorului

Antreprenorii sunt oamenii care vad problemele ca pe niste oportunitati,

actioneaza ca raspuns la anumite nevoi si Tsi asuma anumite riscuri cu speranta
de a obtine un castig. Antreprenorii se simt mult mai multumiti atunci cand
rezolva problemele in propria lor firma decat in firmele detinute de alte persoane.
Antreprenorii de succes:

Deci

Identifica oportunitati pe baza unor nevoi sau dorinte nesatisfacute, dupa
care creeaza un produs sau un serviciu care sa le satisfaca.

Se asigura ca oamenii sunt dispusi sa plateasca pentru acel produs sau
serviciu.

Gestioneaza riscurile, informandu-se despre problemele care ar putea
aparea si iau masuri pentru a le reduce la minimum sau pentru a le
elimina.

Identifica resursele de care vor avea nevoie si felul in care pot fi obtinute.
Creeaza o retea sau o echipa de consilieri, angajati, consultanti si mentori
care au informatiile si aptitudinile necesare pentru a ajuta afacerea sa aiba
succes.

a fi antreprenor Inseamna:

a avea idei constructive;

a face lucrurile diferit;

a lua initiativa;

a fi un deschizator de drumuri;

a duce la bun sféarsit ceea ce si-a propus.

Abilitatile antreprenorului

Abilitatea de a identifica, aplica si dezvolta idei de afaceri.

Capacitatea de a identifica punctele tari si punctele slabe ale contextului
in care se va desfasura afacerea ( asociati, clienti, concurenta, mediul
social economic)

Capacitatea de planificare si pregatire: determinarea, programarea si
derularea afacerii.

Stiinta de a comunica si negocia cu tertii, de a-i influenta pentru a obtine
resursele necesare, de a prezenta si vinde.

Capacitatea de a organiza, de a conduce si de a lua decizii: delegarea
responsabilitatilor si acordul asupra acestora, supervizarea indeplinirii
sarcinilor, managementul resurselor.

Abilitatea de a rezolva problemele, conflictele si tensiunile care se ivesc,
chiar daca sunt previzibile sau apar pe neasteptate.

Abilitatea de a monitoriza si de a evalua desfasurarea activitatilor n
conformitate cu obiectivele stabilite.
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Responsabilititile antreprenorilor:

. sa identifice oportunitatile existente pe piata si sursele de finantare pentru
dezvoltarea propriei afaceri;

. sa identifice prioritatile organizatiei, sa planifice si sa organizeze propria
activitate, cét si a celor din subordine;

. sd Intocmeasca un plan de afacert,

. sd aiba capacitatea de a pune ideile in practica, urmarind rezultatele
propuse initial;

. sa-si Tnsuseasca competentele antreprenoriale, atitudinile de lider si sa

constientizeze valorile etice care sustin comportamentele de conducere.
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Capitolul 3. O idee de afacere. Creativitatea si inovarea

Creativitatea si inovatia reprezinta elementul central al paradigmei
antreprenoriale (Gibb et al, 2012). Tn ultimii ani vorbim din ce Tn ce mai des de
conceptul de antreprenoriat creativ, antreprenoriat inovativ. Creativitatea si
inovatia permite organizatiilor sa anticipeze schimbarea, sa creeze noi tehnologii,
produse si noi metode operationale si mai ales noi start-up-uri. Un mare plus al
antreprenoriatului creativ este faptul ca poti gandi orice vrei, oricat de mare vrei
si apoi tine doar de tine daca vei avea puterea si curajul sa implementezi ce
gandesti.

Creativitatea reprezinta capacitatea de a identifica noi legaturi intre elemente
(obiecte, evenimente, legi) aparent fara legatura intre ele.

Inovarea reprezinta transpunerea ideilor in noi produse, servicii sau metode de
productie. Inovatia poate fi de produs sau de proces.

Metodele de creativitate sunt utilizate in vederea gasirii unor idei de noi
produse sau de initiere a unei afaceri. Aceste metode nu urmaresc gasirea de
solutii care sa raspunda nevoilor exprimate pe piata ci cauta sa anticipeze evolutia
nevoilor consumatorilor.

Metodele de creativitate pot fi impartite in doua categorii:

[1 metode intuitive
1 metode rationale.

Metodele intuitive au la baza ideea ca un grup de indivizi este mult mai
creativ decat fiecare individ care lucreaza separat. Se pune accentul pe efectul
sinergetic rezultat Tn urma interactiunii dintre membrii grupului. Prin aceste
metode se valorifica imaginatia si intuitia persoanelor care participa la sedintele
de creativitate.

Metodele rationale presupun cautarea de idei de noi produse, pornind de
la analiza sistematicd a produselor existente. Pot fi avute in vedere in procesul de
analiza o serie de aspecte precum:

- caracteristicile produselor existente,
- comportamentul lor in consum,

- modalitatile de utilizare,

- situatiile de consum etc.

Procesul creativ in organizatii implica trei pasi: generarea de idei,
rezolvarea problemei sau dezvoltarea ideilor si implementarea.

Generarea de idei. Generarea ideilor depinde in primul rand de fluxurile
de oameni si de informatii Tntre firma si mediul ei inconjurator. Marea majoritate
a inovatiilor tehnologice sunt realizate ca raspuns la conditiile impuse de piata.
Generarea ideilor este mult mai probabila sa devina inovatie cand aceste idei
provin din interiorul organizatiei sau de la cei care doresc sa initieze afacerea.
Desi multe idei noi provoacd si zdruncina cultura traditionala a companiilor,
companiile inovative incurajeaza angajatii sa genereze idei noi.

Metode de a genera idei noi:

10
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Focus groups

Brainstorming

Brainwriting

Reverse Brainstorming

Problem Inventory Analysis

Gordon Method

Checklist Method

Free Association

Forced Relationships

Attribute Listing

Collective Notebook Method

Big Dream Approach

Parameter Analysis

Etc.etc.

Dezvoltarea ideilor. Dezvoltarea ideilor este dependenta de cultura
organizationala si de procesele din organizatie. Caracteristicile organizationale,
valorile si procesele, structura organizatorica pot sd sprijine sau sa inhibe
dezvoltarea si utilizarea ideilor creative.

Implementarea. Faza de implementare este un proces creativ ce consta in acei
pasi care aduc inventia pe piatd. Pentru marfuri, acesti pasi includ unelte,
fabricatie, teste de marketing si actiuni de promovare. Tn timp ce un ritm nalt de
inovare adesea reduce profitabilitatea pe termen scurt, ea este necesara pentru
dezvoltarea pe termen lung.

DN N N N U N U Y N N N NN

Instrumentele specifice stimuldrii creativitatii si inovarii antreprenoriale
(Anexe):

- Generarea ideii — brainstorming;

- Macro-selectia;

- Micro —selectia,

- Analiza SWOT - Analiza AWOT,;

Metoda de stimulare a creativitatii — brainstorming:
- reprezinta o tehnica de stimulare a creativitatii, care implica participarea
mai multor persoane, dintre care una colecteaza toate ideile;
- organizarea sesiunilor de brainstorming trebuie sa fie precedata de o faza
de informare cu privire la problematica zonei, a domeniului analizat;
- este nevoie de un moderator;
- trebuie respectate regulile generale ale sesiunilor de brainstorming.
Brainstormingul
Este o metodd de generare a ideilor (asaltul ideilor) conceputd de
profesorul american Alex Osborn de la Buffalo University. Ideea de la care a
plecat in proiectarea metodei, a fost aceea ca potentialul creator al grupurilor

11
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de munca nu poate fi pus in valoare. De multe ori acesta este inhibat, in special
de teama oamenilor de a nu parea ridicol in ochii celorlalti.

Metoda propusa de Osborn se bazeaza pe patru reguli fundamentale ale
gandirii creative: cdautarea in voie a ideilor, amdnarea judecdtii ideilor,
cantitate mare de idei, schimbul fertil de idei.

Brainstorming-ul poate fi aplicat cu succes in grupuri formate din 6
pand la 12 participanti si presupune parcurgerea a trei etape:

e pregatirea;
o desfasurarea,;
e valorificarea productiei de idei.

In etapa de pregitire se alege locul de desfasurare si se stabileste
incaperea special amenajata pentru a crea 0 atmosfera destinsa, se asigura
mijloacele de inregistrare a ideilor, se formuleazd problema care trebuie
solutionata si are loc transmiterea acesteia.

Tn etapa de desfisurare liderul grupului se asiguri ci problema a fost
inteleasa si ca dezlantuirea ideilor este stimulatd. Odatd ce au fost emise
aproximativ 80-100 de idei, se apreciaza ca poate fi gasita solutia cea mai buna,
lar reuniunea poate inceta.

Ultima etapa, a evaluarii ideilor , consta in selectionarea si clasificarea
ideilor pe categorii de aplicabilitate (realizabile imediat, realizabile intr-un
timp mai indelungat, inaplicabile), respectiv analiza si evaluarea solutiilor.

Succesul metodei depinde in mare masura de calitatile si personalitatea
liderului care conduce reuniunea. Acesta are sarcini de baza privind
prezentarea informatiilor, antrenarea tuturor membrilor la discutii si un
puternic rol de catalizator pentru reactiile personale, interpersonale si de grup.
Tn scopul ,,manipulirii” ideilor de citre lider.

Pasi in realizarea brainstormingului

Pas 1: Defineste-ti foarte clar obiectivul brainstormingului

» Primul pas este stabilirea clara a scopului — ce se doreste a se obtine
n urma brainstormingului

P Este bine sa se opteze pentru un numar limitat de obiective, astfel
Tncét discutia sa fie focusata si sa nu devieze pe alte zone sau domenii.

Pas 2: Gandeste-te care sunt persoanele care pot veni cu idei pentru
atingerea obiectivului

» Nu este necesar ca toti cei care participa sa fie experti Tn subiectul
abordat. De fapt, in faza de strangere a informatiilor este chiar foarte bine sa ai
cativa oameni care nu sunt foarte implicati Tn subiect, deoarece acestia pot avea
o privire mai clara asupra problemei (pot avea idei originale si pot impulsiona
pe cei experimentati in generarea de noi idei)

12
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Cele mai reusite brainstorming-uri se deruleaza cu aproximativ 10
participanti. Un numar mai mare poate insemna o coordonare mai dificild a
grupului.

Pas 3: Pregitirea materialelor necesare in sedinta de brainstorming

» De regula iti trebuie: o tabla sau un flip chart, markere

» Este recomandat si aveti materialele la indemana. In cazul in care
se epuizeaza nu trebuie sa intrerupeti sedinta. Riscati sa pierdeti idei
importante.

Pas 4: Instruirea participantilor

» toatd lumea este rugatd sa spund orice raspuns ii trece prin cap,
indiferent cat de ciudat i s-ar parea. Pentru ca participantii sa inteleaga
importanta acestui lucru, trebuie explicat si rationamentul care std la baza:
aceste idei pot genera alte idei in randul celorlalte persoane implicate, pot
deschide noi zone de analizat.

» participantii trebuie sd ramana concentrati pe subiect si s nu devieze

de la tema propusa.

» nici o idee nu se discuta decat in momentul in care moderatorul cere

sa se facd acest lucru.

Pas 5: Colectarea de idei

» Toata lumea trebuie sa ofere idei, in timp ce 0 persoana desemnata
din grup le scrie pe tabla/hartie. Nu este recomandat ca aceasta persoand sa fie
moderatorul, pentru ca se pot crea pauze inutile.

» Chiar daca ideile nu au voie sa fie criticate in aceastd faza, nu
inseamna ca nu pot avea loc discutii, cu mentiunea ca acestea trebuie pastrate
la subiect si limitate pe cat posibil in timp.

Pas 6: Tncheierea fazei de colectare a ideilor

» Cand considerati ca s-au adunat un numar suficient de idei fezabile si
daca ideile care apar sunt din ce Tn ce mai slabe calitativ (sau vin dupa
minute de gandire)

Pas 7: Analiza ideilor

» Una dintre cele mai simple variante este analiza ideilor Tn ordinea n
care au fost enuntate si eliminarea ideilor care nu au legatura cu tema propusa.
Se continua astfel cu excluderea celor mai slabe si tot asa pana raman cateva
idei.

» Se pot utiliza metode elaborate de selectie a ideilor, pe baza analizei
grupului si pe baza unor factori de ponderare (de ex. Metoda Macro-

Micro-Screen) care conduc pana selectarea unei singure idei.

Pas 8: Tncheierea brainstormingului
Brainstorming — reguli de baza
» Toata lumea participa!
> Se aplica pentru o tema clar precizata
> Fii creativ!

13
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Cu cat mai multe idei, cu atat mai bine!
Fiecare idee este binevenita!

Fiecare participant- cate o idee, pe rand
Fara repetitii!

Dati doar ideea, fara poveste!

Acordati participantilor incredere!

Idei cat mai trasnite si mai haioase
Toate ideile sunt respectate, nu se evalueaza
Nu radeti, nu va incruntati, nu criticati!
Nu descurajati nici o idee!

Utilizati asociatii de idei

Toate ideile sunt retinute si afisate.

Macro-selectia

Macro-selectia reprezinta un pas foarte important, situat intre generarea
ideii de proiect si decizia finala de a dezvolta un produs sau un serviciu;
Macro-selectia este prima selectie a ideilor rezultate in urma sedintei de
brainstorming.

Tn cadrul procesului de macroselectie:

Fiecare participant al sedintei de brainstorming va avea posibilitatea sa
selecteze 3 dintre ideile cele mai interesante;

Moderatorul va centraliza la final si nota ideile de afaceri / produs sau
serviciu, care vor avea cele mai multe voturi;

Ulterior acestea vor trece prin etapa de micro-selectie.

Micro —selectia

Micro-selectia reprezinta linkul dintre procesul macro-selectiei si analiza
SWOT,

Prin micro-selectie se adauga calitate la procesul de selectie, prin
adaugarea de diferiti parametri legate de activitatea economica (cerere,
piata, disponibilitatea de calificare, tehnologie, etc);

Este o analiza multicriteriala.

Inovarea reprezinta actiunea al carui rezultat este de a produce altceva sau
de a produce altfel.

Conform Comunicarii Comisiei Europene COM 688/1995, “inovarea”
consta n:

a) Innoirea si largirea gamei de produse, servicii si piete asociate;

b) stabilirea de noi metode de productie, de aprovizionare si distributie;
c¢) introducerea de schimbari in management, organizarea muncii,
conditiile de munca si instruirea personalului.

Dezvoltarea sectorului privat are la baza cel putin doua explicatii logice:

14
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* modificarea structurald a afacerilor si tendinta de diminuare a marimii
firmelor, oferind oportunitati pentru afacerile de mici dimensiuni de tip
“nisd” care inglobeaza o parte semnificativa de inovare, noutate;
* dezvoltarea unui mediu economic care incurajeaza intreprinderile mici;
Un IMM inovativ este perceput ca fiind principalul motor al cresterii

......

baza materiald, mijloace financiare;

informatii de piata;

staff managerial calificat si competent;

potentialul creativ al resurselor umane;

nivelul expertizei;

capacitatea de a pune expertiza la dispozitia comunitatii.
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Capitolul 4 Ideea de afacere si sursele de finantare
De la idee de afaceri la maturitate:

1. Existenta unei idei
Pentru a avea valoare, ideile tale de afaceri trebuie raspunda urmatoarelor
cerinte:
* sa fie orientate pe principiile afacerilor — capabile sa genereze profit;
» si fie realiste — pentru a se integra in contextul economic;
» sa fie inovatoare — sa aducéd ceva nou;
» saraspunda unei cereri actuale si/sau potentiale — sa satisfaca o nevoie;
+ sa fie legale — se subintelege;
* sd apara la momentul oportun
2. Inovare, strategie, cercetare si proiectare — se studiaza fezabilitatea unei idei
de afacere si dezvoltarea acesteia intr-o intreprindere
3. Existenta pietei, Marketing - promovarea si vanzarea
4. Viziune, Resurse - obtinerea de finantare, consultanta si expertiza
+ expertiza in domeniul afacerilor, aptitudini tehnice — cursuri de instruire,
cunostinte juridice, management financiar etc;
 sprijin personal — agentii, consilieri, contacte, etc;
 resurse financiare — credite, granturi, donatii etc; Exista o serie de resurse
financiare disponibile pentru Tinceperea unei afaceri, care sunt
conditionate de prezentarea unui plan de afaceri viabil. Aceste resurse
pot fi: programe de sustinere a start-upurilor, credite bancare, credite
subventionate, finantari nerambursabile acordate in cadrul programelor
de sprijin al intreprinzatorilor mici si mijlocii, capital de risc si, nu pe
ultimul loc, fonduri de garantare a creditelor, etc
 locatii —inchiriere si leasing etc;
» echipamente — inchiriere si leasing etc.
5. Implementare - administrarea si evaluarea afacerii
6. Control — monitorizeaza tot ce se intampla in cadrul afacerii si ia masuri
adecvate pentru remedierea problemelor

Initierea unei afaceri:

O afacere noud va duce intr-0 lume a competitiei Tn care aveti nevoie de
cunostinte teoretice, resurse (umane, financiare, materiale, informationale) si
abilitati de conducere a afacerii.

Primii pasi Tn initierea unei afaceri, pornind de la faptul ca exista ideea, ca stim
in ce domeniu ne plasam afacerea, ca stim ce vrem sa facem, sunt:
» identificarea formei juridice de organizare a afacerii pe care o
initiem
 alegerea tipului de proprietate (asociat unic, asociere, parteneriat,
etc.)

16



Ghid Competente Antreprenoriale

» protejarea ideilor inovative inainte de a le face cunoscute, in cazul
n care afacerea pe care o incepeti are la baza idei noi care nu
exista pe piata.

Cei 3 piloni pe care se sprijind Strategia Lisabona; pune accent pe

sprijinirea intreprinderilor inovative care contribuie la cresterea economica si la
infiintarea de noi locuri de munca.

Cercetare

ompetitivitat
si
locuri de munca

Inovare

Educatie

Initierea si dezvoltarea unei afaceri se bazeaza pe:

dezvoltarea abilitatilor in domeniul afacerilor; asimilarea de cunostinte
minime care sa va ajute sa intelegeti parghiile care actioneaza in domeniul
afacerilor dar si Tn domeniul in care veti dezvolta afacerea;

intelegerea mecanismelor de piata si a starii pietei la un moment dat:
necesitati (Ce se cere pe piatd), discontinuitati (cum fluctueaza piata si
care sunt factorii care influenteaza aceste fluctuatii), oportunitati (ce
ocazii favorabile ofera piata si abilitatea de a profita de ele pentru
prosperitatea pietei);

cunoasterea concurentei si a pozitiei pe care o aveti fata de concurenta.

Start-up inovativ:

Este o intreprindere cu o vechime de max.3 ani, care implementeaza
(produce si comercializeaza pe piata) rezultatele obtinute din activitati de
cercetare.

Isi bazeazi activitatea pe idei inovative, rezultate ale cercetrii, brevet de
inventie.

Preia rezultatele cercetarii de la o Universitate sau Centru de Cercetare
Poate accesa fonduri de max 200.000 Euro

Fonduri eligibile pentru achizitie echipamente, linii tehnologice, licente
si salarii (pentru indeplinirea obiectivelor proiectului)
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« Cofinantare de 10%

Spin-off
* Este o companie nou creatd de un grup de cercetare dintr-0 institutie
publica de cercetare sau universitate, pentru a produce si comercializa
propriile rezultate CD.

* Activeaza in Universitate sau Incubatorul Universitar tehnologic si de
afaceri.

» Se bazeaza pe 0 cercetare, cu potential impact pe piata.

* Implementeaza, industrializeaza si comercializeaza pe piata tehnologia

» Foloseste laboratoarele universitare si plateste chirie si utilitati pentru
utilizare.

» Poate accesa fonduri de max 200.000 Euro

* Fonduri eligibile pentru achizitie echipamente, linii tehnologice, licente
si salarii (pentru indeplinirea obiectivelor proiectului)

» Cofinantare de 10%

Finantarea afacerii

Principala problema a unei afaceri aflate la debut nu o reprezinta ideile
sau dorinta de munca, ci aspectele legate de finantarea afacerii.
Inca de la inceput este necesar sa raspundeti la aspectele legate de asigurarea
fondurilor necesare crearii celor trei tipuri principale de capital utilizate n
activitatea firmei:
0 capitalul fix - imobilizat Tn activele fixe, cu rol de formare ale firmei
(cladiri, terenuri, autovehicule, echipamente, instalatii, utilaje etc.) si care
constituie infrastructura de sustinere a firmei,

0 capitalul circulant - reprezinta fondurile circulante ale firmei si asigura
continuitatea desfasurarii activitatii;
0 capitalul pentru dezvoltare - este destinat extinderii afacerii, integrarii ei

pe verticala, diversificarii ei (schimbarii eventual a directiei activitatii).

e w e

astfel:

O surse interne: venituri personale, ale partenerilor (asociatilor), prietenilor
si rudelor, actionarilor);
0 surse externe: creditul comercial, obtinerea de plati anticipate de la

clienti, inchirierea sau locatia, cumpararea in rate, arendarea, participarea la
profit, emisiunea de obligatiuni, fonduri neramburabile din surse guvernamentale
sau din bugetul Uniunii Europene, donatiile si imprumuturile fard dobanda,
creditul bancar.
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Planificarea unui credit bancar

In orice operatie de creditare se utilizeaza urmatorii termeni: scadenta ,
ratele scadente, perioada de gratie , dobanda.

Inainte de a merge la banca, ar trebui si va puneti citeva intrebari de baza:

1. Ce trebuie sa finantez pentru a-mi acoperi necesitatile?

2. Ce suma imi trebuie realmente?

3. Cand si pentru cat timp, voi avea nevoie de suma respectiva?

4. Cum voi castiga suficienti bani pentru a plati imprumutul?
Daca va veti decide sa accesati un credit, trebuie sa stiti ca principalele etape pe
care le veti parcurge in acordarea finantarii sunt:

1. Intocmirea cererii de credit si a documentatiei de credit si depunerea
lor la banca;

2. evaluarea cererii de credit, a riscurilor afacerii pentru care se solicita
creditul si a riscurilor aferente creditarii;

3. aprobarea (sau refuzul) cererii de credit;

4. incheierea contractului de credit si acordarea creditului (in cazul
aprobadrii acestuia);

5. rambursarea creditului si a dobanzilor;

6. eventuala rescadentare a creditului.

Pe langa toate acestea, documentatia de credit, anexata cererii de credit,
va mai cuprinde:

- fisa de prezentare generald a societtii,

- situatia evolutiva a patrimoniului si principalii indicatori de rezultate
economico-financiare;

- bugetul de venituri si cheltuieli pe ultimul exercitiu si pe exercitiu in
Curs;

- ultimul bilant contabil si contul de profit si pierderi, precum si ultima
balanta de verificare;

- extrasele de cont curent si de credit de la toate bancile unde societatea
are deschise conturi;

- evaluari si expertize tehnice ale garantiilor;

- dovezi ale proprietatii asupra garantiilor;

- acordul proprietarilor privind gajarea, ipotecarea, cesionarea garantiilor
catre banca.

Garantiile asiguratorii, obligatoriu de contituit la acordarea oricarui tip de
credit, sunt de doua tipuri:
1. garantiile reale - reprezinta un element de activ mobiliar sau imobiliar pe care
debitorul (firma ce solicita creditul) il gajeaza in favoarea creditorului (banca).
2. garantiile personale (cautiunea Sau fidejusiunea): angajamentul pe care o
persoana fizica sau juridica si-1 asuma in favoarea debitorului si prin care preia
riscul de insolvabilitate al acestuia.
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Din motive de prudentialitate, pentru prevenirea riscului de creditare, bancile nu
acorda credite firmelor incadrate in cel putin una din urmatoarele situatii:
0 inregistreaza pierderi;
O nu contribuie cu capital propriu la finantarea activelor circulante sau la
realizarea proiectelor de investitii;
0 au datorii fata de banca, trecute de aceasta in afara bilantului si care nu
prezinta programe de redresare viabile;
O s-a instituit procedura de reorganizare sau faliment.
La acordarea unui credit, bancile verifica bonitatea solicitantului si posibilitatea
acestuia de a oferi garantii.

Bonitatea solicitantului de credite se apreciaza pe baza urmatorilor
indicatori:
lichiditatea patrimoniala;
solvabilitatea patrimoniala;
rentabilitatea capitalului social;
rentabilitatea capitalului propriu;
rentabilitatea in functie de costuri;
gradul de indatorare al firmei;
viteza de rotatie a activelor circulante.
Inaintea acordarii creditului, banca verifici si factorii non-financiari care
influenteaza activitatea clientului:
0 situatia economico-financiara;
O evolutia previzibila a domeniului de activitate al firmei si a mediului de
afaceri zonal;
0 calitatea managementului firmei:
0 pregatirea profesionald, prestigiul si experienta in sectorul de activitate;
0 experienta in functii de conducere si reputatia echipei manageriale;
0
0]

N0 I I A 0

|

caracterul, moralitatea si integritatea conducerii;
gradul de participare a conducerii la capitalul societatii (gradul de
cointeresare materiald).

0 situatia concurentei directe;

O Tnzestrarea tehnico-materiala a firmei,

O etapa de viata in care se gasesc produsele/serviciile firmei;

O adaptabilitatea firmei la fluctuatiile pietei si la conditiile impuse de
legislatie;

O Strategia firmei:

0 existenta unei strategii de dezvoltare pe urmatorii 3-5 ani, daca aceasta
este realista, realizabila sau cu risc de esec;

0 alternative si implicatii in cazul nerealizdrii strategiei propuse;

0 existenta sau nu a planurilor de restructurare si redresare financiara.

O Implicarea financiara sau angajarea acttonarilor / asociatilor:

0 participarea cu capitaluri proprii a actionarilor/asociatilor la finantarea

afacerii, astfel incat aceasta sa fie pe masura riscului implicat;
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0 se analizeaza daca proprietarii sprijind afacerea  prin garantarea
personald, aceasta asigurand o mai mare angajare din partea lor.

In scopul evaludrii riscului de credit, societitile bancare trebuie si-si clasifice
creditele acordate in una din urmatoarele categorii de bonitate (doar incadrarea
in categoriile A si B permite creditarea):

0 Categoria A (standard): performante foarte bune, care permit achitarea la
scadenta a datoriei;

O Categoria B (in observatie): performante bune, dar fard certitudinea
rambursarii in viitor;

0 Categoria C (substandard): performante satisfacatoare, cu tendinte de
inrdutatire;

0 Categoria D (indoielnic): performante scazute;

Categoria E (pierdere): pierderi si incapacitate de rambursare
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Capitolul 5 Formele de organizare a firmelor
Forme de organizare a afacerilor:

A. Tntreprinderi persoane fizice (individuale)
B. Tntreprinderi — asociere (cooperative)
C. Intreprinderi societati comerciale
- De persoane - in nume colectiv
- in comandita simpla
- De capitaluri - in comandita pe actiuni
- societati pe actiuni (corporatii)
- Societiti cu raspundere limitata
D. Regiile autonome

Infiintarea unei S.R.L. presupune parcurgerea urmatoarelor etape:

1. Informare initiala privind procedura si obligatiile intreprinzatorului

2. Verificarea si rezervarea denumirii firmei / emblemei

3. Cercetarea firmei/emblemei la OSIM pentru verificarea similitudinii cu marci
nregistrate in registrul de marci (optional)

4. Redactarea actului constitutiv (obligatoriu)

5. Obiectul de activitate principal si obiectele de activitate secundare

6. Capitalul social al societatii

7. Obtinerea autentificarii pentru actul constitutiv (obligatoriu)

8. Redactarea si obtinerea declaratiei pe proprie raspundere a fondatorilor,
administratorilor si a cenzorilor ca indeplinesc conditiile prevazute de lege
(obligatoriu)

9. Completarea cererii de inregistrare (obligatoriu)

10. Obtinerea evaluarii prin expertiza, a bunului imobil subscris ca aport in natura
la capitalul social (dupa caz)

11. Obtinerea certificatului constatator al sarcinilor cu care, eventual este grevat
bunul imobil subscris la capitalul social (dupa caz)

12. Varsamantul in numerar la capitalul social (direct la banca dorita sau la
unitatile CEC de la CCI) (obligatoriu)

Afacerea si cadrul juridic

» Legea 31/1990 - Legea societatilor comerciale, cu completarile si modificarile
ulterioare

» Formalitati de infiintare a firmei: stabilirea sediului, denumirea intocmirea si
semnarea actului constitutiv, constituirea capitalului social, dosarul de infiintare
al firmei

+ Franciza

Afacerea si cadrul juridic:
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Reglementarile generale privind societatile comerciale, cuprinse in Legea nr.
31/1990, Codul fiscal, Codul de procedura fiscala si Codul Muncii constituie
cadrul juridic cu privire la modul de infintare si functionare al societatilor
comerciale pe teritoriul Romaniei.

Daca te-ai decis sa infiintezi o societate comerciala In primul rand trebuie sa

parcurgi Legea 31/1990, in forma actualizata, prezentata in Anexa L31 /1990
Am identificat pentru tine principalele avantaje ale infiintarii unei

societati cu raspundere limitati (denumita in continuare S.R.L.):

a) raspunderea asociatilor fatd de creditorii societatii este limitatd la aportul

acestora la capitalul social al firmei;

b) asociatii nu raspund in fata creditorilor societdtii cu averea personald, cu

exceptia cazurilor prevazute de lege;

c) la infiintarea societatii nu este necesard dovedirea pregatirii profesionale

pentru codurile CAEN prevazute 1n actul constitutiv, cu exceptia acelor coduri

CAEN pentru care legea prevede altfel;

d) Tn actul constitutiv al societatii pot fi inscrise toate obiectele de activitate, cu

exceptia celor pentru care legea solicitd avize/autorizari prealabile sau pentru

care se solicitd dovedirea pregatirii profesionale;

e) obligatiile fiscale stabilite in sarcina societatii sunt, de reguld, mai mici decat

cele aferente activitatilor desfasurate de catre persoanele fizice autorizate,

intreprinderile individuale sau intreprinderile familiale.

Pasi de parcurs cand intentionezi sa iti infiintezi o societate (S.R.L.)
(Informatii detaliate - Anexa 8)

Pasul 1 - Rezervarea denumirii societatii

Pasul 2 — Obtinerea documentelor privind dovada sediului social/sediilor
secundare

Pasul 3 — Redactarea actului constitutiv

Pasul 4 — Intocmirea documentelor notariale

Pasul 5 — Deschiderea contului bancar si vararea capitalului social

Pasul 6 — Depunerea dosarului la ORC de pe langa Tribunalul unde societatea va
avea sediul social

Oricare dintre asociati, administratori sau imputerniciti ai acestora pot depune la
Oficiul Registrul Comertului dosarul de inregistrare al societatii, care va
cuprinde urmaitoarele:

a) Dovada rezervarii denumirii societdtii, in termen de valabilitate (a se
vedea pasul 1); Anexa 7

b) Cerere de Iinregistrare in Registrul Comertului completata
corespunzator; Anexa 6

c) Declaratie - tip Model 2 n care se inscriu sediile si activitatile care se
doresc a fi autorizate; Anexa 5
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d) Anexa 3 la Ordinul nr. 1355/C/2009 referitoare la inregistrarea fiscala;

e) Anexa 4 referitoare la investitia straina (numai dacad exista asociati
cetateni strdini sau asociati cetateni romani cu domiciliul in afara tarii);

f) Act constitutiv intocmit conform pasului 2 din prezentul document,
semnat de catre toti asociatii;

g) Dovada dreptului de folosinta asupra sediului social/sediilor secundare
precum si, daca este cazul, celelalte documente precizate la pasul 3, lit. b din
prezentul document;

h) Declaratii autentice ale asociatilor/administratorilor;

i) Copiile actelor de identitate ale asociatilor/administratorilor;

J) Specimenele de semnatura ale administratorilor;

k) Copia chitantei bancare de varsare a capitalului social;

1) Imputernicire (daca este cazul);

m) acte de studii, autorizari prealabile, avize prealabile, documente care
atestd experienta profesionald, certificat de casatorie sau alte documente (numai
daca este cazul).

O alternativa la 1infiinfarea unei societafi proprii o reprezintd
achizitionarea unei francize
. Franciza: avantaje si riscuri
O metoda de a depasi dificultatea de a fi unicul proprietar al unei mici
afaceri este de a cumpira o franciza. Intr-o francizi, o persoani sau o companie
plateste unei organizatii nationale o taxa, pentru dreptul de a vinde produsele sau
serviciile. Pentru aceste beneficii, franchisor-ul va trebui sa renunte la o parte din
independenta lui.
In multe cazuri, firma “parinte” va:
+ fixa pretul produsului
» decide asupra locatiei
» determina proceduri financiare ‘standard’
e asigurd asistenta in organizarea afacerii, instruirea echipei si
comercializarea produselor
Franciza se foloseste mai ales in cazul in care este vorba despre o
activitate productiva. Cele mai multe elemente sunt standardizate, de ex.
imaginea produsului, materialele promotionale, stilul. Se impun conditii stricte
asupra metodelor de operare.
Fransizor-ul investeste de obicei, o mare sumd de bani in clddire,
echipamente, stocuri. Cel care vinde franciza va sigura un “pachet® de sprijin
pentru demararea afacerii si continuarea ei.

Avantajele francizei
» produsele sau serviciile sunt testate pe piata de unde provin;
* o perspectivd mai buna de a obtine finantare;
* publicul cunoaste numele si standardele de calitate;

24



Ghid Competente Antreprenoriale

* se acorda ajutor pentru demararea afacerii, alegerea locului si instruire;
 termini favorabili Tn cazul uno rcumparari masive;

« manual de proceduri standardizate;

+ sanse excelente de success (peste 85% dintre francize au success)

Riscurile francizei
* taxe mari pentru licente;
* limitarea initiativei individuale;
 franchisor-ul poate falimenta si in acest caz, nu va fi sprijinit.
Atentie! Dacd cumpdrati cumpard o franciza, aceastd decizie presupune o
analiza atenta si un studiu amanuntit al avantajelor si dezavantajelor.
Franciza nu elimind riscurile inerente ale unei mici afaceri, este doar o
alternativa.

Avize si documente. Ce obligatii am ?

inregistrarea fiscali a firmei

DOSAR FORMULARE VECTOR FISCAL
e TInregistrare punct de lucru la ANAF ( D010)

Inregistrarea in scopuri de TVA prin optiune (D010)

Optiunea pentru TVA la incasare (D097)

Fiscalizarea casei de marcat (dosar ANAF serie fiscald)

Procedura vector fiscal urmare a AIC — schimbare perioada fiscala

(D010)

Dosar salariat

e Modificare ANAF vector fiscal ( includere contributii si impozit venit)
(D010)

e Modificare vector fiscal depasire plafon (TVA la incasare si
microintreprindere D010)

Obtinerea avizelor si autorizatiilor necesare functionarii

PROCEDURI DUPA INFIINTARE FIRMA :

1. Achizitionare stampila firma - copie Cl administrator, copie CUI

2. Deschidere cont curent i deblocare cont capital social la Banca si prezentarea
la ghiseu a tuturor actelor in copie si original: act constitutiv; act spatiu sediu;
CUI, rezolutie ORC; cererea de inmatriculare; certificate constatatoare autorizare
CAEN, CI asociati, administratori

3. In termen de 15 zile de la infiintare se va depune la ANAF declaratia 010 cu
date inscrise in anexa cererii de Inregistrare la ORC, insotitd de urmatoarele acte:
copie CUI; copie CI reprezentant legal; copia cererii si a anexei de inregistrare la
ORC, imputernicire notariald, in cazul in care nu se prezinta reprezentantul legal
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4. Achizitionarea Registrului Unic de Control de la DGFP - copie CUI; copie
rezolutie ORC; copie certificate constatatoare pentru autorizarea CAEN sediu,
punct lucru/in afara sediului/la beneficiari; delegatic semnata, stampilata, copie
Cl delegat, 30 lei;

5. Inregistrarea la Administratia Fiscala de pe raza unde isi are sediul social: copie
CUIL copie CI administrator/ reprezentant; copie rezolutie ORC; copie certificate
constatatoare cu autorizarea CAEN, copie contract sediu comodat/inchiriere,
copie act proprietate sediu, schita spatiului sediu, copie CI proprietar

6. Achizitionare registre obligatorii: Registrul jurnal; Registrul inventar;

7. Procura notariald de numire a unei persoane pentru reprezentare si semnarea
electronica a declaratiilor la ANAF cu ajutorul semnaturii digitale;

8. Contract pentru evidenta contabila si declaratii fiscale Tncheiat cu o persoana
fizica/juridica autorizata CECCAR.

Obligatiile fiscale ale firmei
Firmele care au o cifra de afaceri (CA) de cel putin 1.000.000 euro, platesc
impozit pe profit 16%. Firmele ce nu ating acest plafon si nu au un capital social
de cel putin 45.000 lei platesc impozit pe venit astfel:
1% pentru veniturile realizate de catre entitatile ce au cel putin un salariat
3% pentru veniturile realizate de catre entitatile ce nu au angajati, conform
OUG nr.79/2017
Obligatii fiscale angajat si angajator, pentru conditii normale de lucru:
- Contributia la Fondul de pensii — 25%, este in totalitate in sarcina
salariatului
- Contributia la sanatate CASS — 10%, este in totalitate Tn sarcina
salariatului
- Contributia asiguratorie pentru munca - 2,25%, este in totalitate in
sarcina angajatorului
- Impozitul pe venituri de natura salariilor este de 10%,

Important: Angajatorul calculeaza, retine si plateste contributiile sociale,
salariatii neavand nici o obligatie in acest sens!

La intocmirea unui contract individual de munca (CIM) sunt necesare
urmatoarele acte:

1. formularul tip de contract individual de munca (care se gaseste pe site-
ul ITM). Acesta se completeazd de catre angajator cu datele sale de
identificare (denumire, sediu, cod fiscal,adresa, nr. de la registrul
comertului) si cu datele salariatului (nume si prenume, CNP, adresa,
functia, norma de lucru (8 ore-normaintreagad sau cate ore lucreaza, in
cazul in care sunt mai putin de 8 ore si se Intocmeste contract de munca
cu timp partial), repartizarea timpului de lucru,adica programul de lucru
(intervalul),nr. de zile de concediu de odihna (care nu poate fi mai mic de
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20 zile pentru CIM cu norma intreaga), salariul (care nu poate fi mai mic

decat salariul minim pe economie, stabilit conform hotararilor de guvern

(in prezent este Tn cuantum de 1900 lei, iar la contractele cu timp partial

se stabileste salariul cel putin fractiune din salariul minim, in functie de

cate ore lucreaza),data la care se plateste salariul, perioada de proba care
poate fi max. 90 zile pentru functii de executie si max. 120 zile pt. functii
de conducere (perioada de proba este inclusain CIM)
Important: este obligatoriu intocmirea CIM si pentru cei angajati in perioada de
proba

2. fisa medicala de la medicul de Medicina Muncii (lipsa acestei fise face
ca CIM sa fie nul)

3. dispozitie de repartizare de la AJOFM (Oficiul de somaj), care sa
dovedeasca faptul ca nu mai lucreazain alta parte sau ca nu este in plata
ca somer).

Important: La CIM cu timp partial, daca mai lucreaza in alta parte sau este
pensionar este necesara adeverinta si de la celdlalt loc de munca sau o copie dupa
decizia de pensie.

Nu au voie sa lucreze persoanele pensionate anticipat, precum si cele cele cu grad
de invaliditate 1 sau 2.

4. copie dupa actul de identitate al salariatului(Cl) si dupa toate actele
de studii

Important: functiile se trec in CIM 1in functie de calificarile pe care le are
angajatul dvs.

La sediul entitatii dumneavoastra se intocmeste cate un dosar de personal
pentru fiecare angajat.Dosarul va contine actele mentionate anterior si o fisa de
post ce va contine toate drepturile i obligatiile care au fost negociate intre salariat
si angajator. In general fisa postului se particularizeaza pentru fiecare functie in
parte, incluzand si alte sarcini stabilite de comun acord.

Angajarea se considerd efectuatd cand, in afara de Intocmirea in forma
scrisd a CIM se va face si transmiterea on-line printr-un program stabilit la nivel
national numit REVISAL.

Acest program se descarca in format electronic si fiecare angajator il completeaza
cu datele sale si ale salariatilor si 1l transmite, obtinAnd automat un cod de
ncarcare, acesta fiind dovada transmiterii.

ATENTIE: Neintocmirea in formd scrisd a CIM si netransmiterea lui in

REVISAL in termen (cu o zi lucrdtoare anterior inceperii activitdtii) constituie
contraventie 20000 lei/salariat cu plata a %2 n 48 ore.
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Capitolul 6 De la ideea de afaceri la planul de afaceri

Ideea afacerii trebuie sd porneasca de la un vis, insa e impetuos necesar
ca la baza ei sa stea, totodatd, un proces riguros de colectare si analizare a
informatiilor necesare.
Aceste informatii vizeaza:
- Piata — studiul acesteia implica atat clienti, concurenti, furnizorii, intermediarii,
cat si oportunitatile oferite de piata respectiva, gradul sau de saturatie, contextul
economic etc.
- Natura juridica — legislatia, fiscalitatea si reglementarile reprezinta aspecte
importante, care trebuie luate in considerare pentru ca intregul proces sa fie
desfasurat fara probleme.
- Resursele (financiare, materiale, umane)
- Care e suma de bani necesara pentru a demara afacerea?
- Care e necesarul de personal pentru inceput?
- Care sunt resursele materiale necesare?
- De ce fel de spatiu este nevoie?
- Este mai rentabila inchirierea/ achizitionarea spatiului?
- Care sunt utilajele/ echipamentele de care e nevoie?

Planul de afaceri

* Planul de afaceri reprezinta deci instrumentul necesar in vederea initierii
si dezvoltarii ulterioare a unei afaceri. Acesta va “trasa” directiile pe care
viitoare firma le va urma.

* Planul trebuie sa puna in valoare ideea afacerii, sd prezinte obiectivele
care urmeaza a fi realizate, resursele si activitatile necesare pentru
atingerea acestora.

* Planul de afaceri trebuie sa reprezinte, totodata, dovada ca afacerea este
una profitabild, astfel incat sa atraga potentialii actionari/ investitori.
Odata ce informatiile au fost culese si analizate, se pot contura mai multe

variante de afaceri. Alegerea variantei optime va conduce, ulterior, la structurarea
planului de afaceri si la pregatirea acestuia.

Sa spunem ca aveti deja ideea de afaceri in care credeti.

Acum trebuie sa identificati resursele necesare, pentru ca in functie de
acestea va trebui sa identificati necesitatea viitorilor actionari (persoane fizice
sau juridice), forma juridica a societatii, obiectul de activitate, sediul social,
capitalul social, durata de functionare, modul de dizolvare, lichidarea societatii
si, poate cel mai important lucru pentru viitorul firmei, realizarea unui plan al
afacerii.

Intreprinzitorul trebuie si dispuni nu numai de temeinice cunostinte
manageriale, dar si de o creativitate si capacitate de inovatie Tnalte. Inventatorilor,
n ciuda creativitatii lor, le lipsesc adesea deprinderile de management.
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Pentru a intelege ce este un plan de afaceri trebuie definit intai conceptul
de ,,afacere”. O definitie neconventionala a acestui concept, poate fi: intentia unei
persoane (fizice sau juridice) de a face / a intreprinde anumite activitati in scopul
obtinerii unui profit.

Planul de afaceri reprezinta, deci instrumentul necesar in vederea initierii
si dezvoltarii ulterioare a unei afaceri. Acesta va “trasa” directiile pe care viitoare
firma le va urma.

Planul trebuie sa puna in valoare ideea afacerii, sd prezinte obiectivele
care urmeaza a fi realizate, resursele si activitatile necesare pentru atingerea
acestora. Planul de afaceri trebuie sa reprezinte, totodata, dovada ca afacerea este
una profitabild, astfel incat sa atraga potentialii actionari/ investitori.

Planul de afacere este atat un instrument managerial cat si un mijloc de
atragere a finantarii. Inainte de toate insa, este necesar sa intelegeti de ce trebuie
sa scrieti un plan de afacere. Daca nu intelegeti motivele si nu puteti estima
beneficiile pe care vi le poate aduce, mai mult ca sigur nu veti putea realiza un
plan de afacere adecvat. Obiectivul dumneavoastra va fi pierdut inca inainte de a
Tncepe. Fiti sigur, planul de afacere este ca un puzzle care trebuie construit piesa
cu piesa Trebuie sa-I faceti impecabil. Se spune ca intocmirea unui plan de
afacere se aseamanad cu construirea unei case. Anumite activitati se pot desfasura
concomitent (de exemplu, montajul instalatiilor tehnice si finisajele exterioare),
iar alte activitati nu pot fi intreprinse decat succesiv (de exemplu, ridicarea
peretilor se poate face numai dupa turnarea fundatiei). Anumite materiale, cum
ar fi caramizile si betonul sunt standardizate si imediat accesibile, iar altele de
exemplu, instalatiile de incalzire, baia, alte facilitati - pot fi sofisticate, scumpe si
ceva mai greu de procurat. Tot astfel, planul de afacere comporta alternativ etape
de colectare si de asamblare a informatiilor care, finalmente, vor fi coerent
integrate.

Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:

e antreprenorul, care isi asuma constient anumite riscuri si doreste sa obtina
un anumit profit;

e ideea de afacere (mai multe activitati care consuma si genereaza profit);

e mediul de afaceri (un mediu in care se desfasoara aceste activitati).

Deci este foarte important sa cunoasteti cum sa intocmiti un plan bun de
afacere.

Cum ma organizez? Afacerea ca proiect.

De ce este nevoie de un plan de afaceri?

Planul de afacere are multiple utilizari, dar nu e indicat sa incercati sa
scrieti un plan care sa le satisfaca pe toate deodata.

Planul de afacere are n esenta doua roluri fundamentale:

1) Este un instrument managerial de analizd, implementare, supraveghere si
control a unei afaceri.
2) Este un mijloc de atragere de fonduri pentru finantare.
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Pentru a intelege mai bine scopul si utilizarea planului de afacere sa
aruncam o privire asupra procesului investitional si a momentului in care se cere
intocmirea unui plan de afacere.

Orice proces investitional cuprinde trei faze:

1. faza pre-investitionala
2. faza investitionala
3. faza operationala

Fiecare faza, la randul ei, este alcatuita din trei tipuri de activitati:
» activitati de consultanta
« activitati de engineering

Deosebit de importantd pentru reusita sau esecul unui proiect este faza
preinvestitionald. Studierea aspectelor comerciale, tehnice, financiare si
economice si mai ales interpretarea lor poate genera costuri ridicate, dar va
contribui la evitarea inregistrarii unor costuri si mai ridicate ca urmare a realizarii
unei investitii proaste. Tn aceasta faza apare si planul de afacere.

Planul de afaceri trebuie sa fie un instrument de lucru simplu, sugestiv si
pragmatic.

Prin abordarea anumitor aspecte, intreprinzatorul demonstreaza ca are o
perceptie globala asupra afacerii, ca intelege toate aspectele, atat cele tehnice cét
si cele financiare sau de resurse umane.

La intocmirea unui plan de afaceri trebuie avute in vedere urmatoarele aspecte:
. Viziune, strategie

. Management, resurse umane
. Analiza pietei

. Analiza costurilor de operare
. Investitii necesare

. Proiectii financiare

. Anexe

Pentru a pregati un plan de afaceri trebuie sd rdspundem la urmatoarele
intrebari:
» Ce este un plan de afaceri?
» Cine - De ce avem nevoie de un plan de afaceri?
*  Cum pregatim un plan de afaceri?
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Capitolul 7 Echipa si Leadershipul

Tn orice activitate succesul este, de cele mai multe ori, rodul efortului
comun, al muncii in echipa.
e |dentificarea membrilor echipei
e Cunoasterea limitelor de competenta si a responsabilitatilor pentru
fiecare membru al echipei
e Dinamizarea si orientarea echipei
Definitie - Echipa reprezinta ansamblul indivizilor care muncesc impreuna
pentru a realiza mai mult decat ar reusi fiecare individual si care Tmpart
recompensa pentru munca depusa.

Tipuri de echipe:
a. Echipe speciale, constituite pentru rezolvarea problemelor;
b. Echipe autoconduse;
c. Echipe interfunctionale.

Etapele evolutiei echipei:
» Constituirea — initierea,;
* Furtuna - conflict;
* Normalizarea - reglare;
* Functionarea
» Performanta
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Competentele leaderului/managerului echipei:

* competenta energizanta: are in vedere capacitatea antreprenorului de a-
I face pe angajati/lucratori sd doreasca sa se implice in activitate.
Lucrétorii trebuie incurajati si stimulati in activitatea lor.

* competenta empatica: presupune abilitatea de a lucra cu angajatii
reusind sa se transpuna in situatiile pe care acestia le parcurg. Tn acest
mod, antreprenorul va cunoaste mai bine angajatii, va imbunatati
comunicarea cu ei;

* competenta organizatorica: are in vedere abilitatea antreprenorului de a
organiza colectivul in echipe de lucru si de a mentine si impune
respectarea regulilor care privesc munca in echipd. Totodata,
antreprenorul este cel care poate interveni in situatii limita, in situatii de
criza, aplanand conflictele si favorizand continuarea activitatii pe directia
dorita.

* competenta interrelationala: ce presupune disponibilitatile de
comunicare cu lucratorii, menita sa dezvolte si la acestia abilitatile sociale
necesare integrarii optime in colectiv. Toleranta si deschiderea fatd de
nou, precum si incurajarea originalitatii solutionarii problemelor.

Roluri individuale in echipa:

Rolurile pe care oamenii le au n echipa sunt In mod frecvent dinamice,
Cercetatoarea britanica Meredith Belbin, care a elaborat la sfarsitul anilor 1970
modelul rolurilor de echipa. a demonstrat ca echipele echilibrate si eficiente sunt
formata din persoane cu aptitudini diferite. Echipa va inregistra performante
superioare daca va avea roluri principale si secundare diferite.

1. The chairman/coordinator = coordonatorul

2. The shaper/imaginativ creativ = elaboratorul, The innovator/planter =
inovatorul

3. The company worker/implementer/muncitorul = implementator

4. The completer/finisher = finalizator

5. The monitor/evaluator/sfatuitor = evaluatorul

6. The resource investigator = cel care detine informatii

7. The team worker = cel care este prin excelenta membrul de echipa

8. The specialist/modelator = specialistul

Cunoscénd caracteristicile rolurilor dintr-o echipa, le putem recunoaste pe
acelea care lipsesc sau daca unele roluri sunt prea multe sau prea putine. Astfel
putem folosi avantajele unui anumit rol si nu ne vor surprinde punctele sale slabe.
De asemenea, cunoscand care este rolul nostru individual in echipa, ne putem
dezvolta calitatile si ne putem gestiona mai usor defectele, sporindu-ne astfel
contributia la echipa.

,Leadership-ul este un proces prin care un individ influenteaza un
grup de indivizi sa urmeze un scop comun” (Northouse , 2007).
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Un campion la o cursd de viteza poate sd conduca cursa, dar nu are
calitatea de lider, daca nu are si abilitatea de a-i influenta pe ceilalti intr-un anumit
fel.

Astfel trebuie facuta o distinctie clara intre “a fi la conducere” si procesul
de “leadership”.

Leadership-ul implica o relatie de putere — puterea de a-i ghida pe ceilalti.

Adolf Hitler a devenit un lider eficient, desi prin metode bazate pe
promisiuni lipsite de realism si prin tehnici coercitive. Cu toate acestea, abordarea
respectiva pare sa masoare puterea, mai degraba decat leadership-ul.

Liderul are rolul de a “pregati calea pentru atingerea obiectivelor
grupului” si pentru a-i sprijini pe subordonati in activitatea lor.

Un lider eficient seamana cu un dirijor. Ace(a)sta trebuie sa faca un grup
de oameni diferiti si cu abilitati si talente variate — cei mai multi cu personalitati
puternice — sa lucreze impreund pentru un obiectiv comun.

Leadership versus Manager

Notiunea de leadership e diferita de cea de management, dar nu in felul
n care cred majoritatea oamenilor. Conceptul de leadership nu e nici mistic nici
misterios. Nu are nimic de a face cu ,,charisma” sau alte trasaturi de personalitate
exotice. Nu este un spatiu rezervat celor alesi. Nu este nici mai important ca
managementul si nici un Tnlocuitor al acestuia.

Mai degraba leadership-ul si management-ul sunt doua sisteme de actiune
distincte si complementare. Fiecare are functia proprie si activitati caracteristice.
Ambele sunt necesare pentru succes intr-un mediu de afaceri volatil si din ce in
ce mai complex.

Majoritatea companiilor de astazi sunt mai mult gestionate (managed) si
mai putin conduse (lead). Ele au nevoie sa-si dezvolte capacitatea de a-si exercita
leadership-ul. Companiile de succes nu asteapta ca liderii sd vina spre ele. Ele
cauta in mod activ persoane cu potential de a deveni lideri si, Tn timpul carierei
lor 7i pun in situatii proiectate pentru a le dezvolta potentialul. Tntr-adevir cu o
selectie atentd, dezvoltare si Tncurajare, zeci de persoane pot juca roluri
importante de lideri intr-o organizatie.

Tn timp ce isi imbunitatesc abilititile de a conduce, companiile nu trebuie
sa piarda din vedere faptul ca o situatie de leadership puternic si management
slab este mai rea decat reversul. Adevarata provocare este combinarea abilitatilor
de leadership cu abilitatile de management, folosindu-le pentru o echilibrare
reciproca.

Managementul dezvoltd aceastd capacitate de atinge planurile prin
organizare si coordonare - crearea unei structuri organizatorice si a unui set de
posturi pentru a indeplini cerintele planurilor, angajarea de persoane calificate,
comunicarea planurilor catre angajati, delegarea responsabilitatilor si realizarea
de sisteme pentru a supraveghea implementarea.
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Liderul a devenit astazi elementul vital al unei afaceri de succes. Spunand
lider, si nu manager presupuneti ca exista o diferenta intre aceste doua notiuni.
Este acest lucru adevarat? Fara indoiala ca da.

o Managerii fac lucrurile corect, in timp ce liderii fac lucrurile
corecte.

e Managerii accepta status-quo-ul, liderii incearca sa-l provoace.

o Liderii creeaza si articuleaza o viziune, managerii se asigurd cd
e pusa in practicd.

Din aceste cauze obiective, liderul, iar nu managerul a devenit centrul
atentiei — cel mai studiat si mai putin inteles subiect al stiintelor sociale. Tntr-
adevar liderul e diferit de manager.

Mai mult chiar departe de a fi opuse, cele doua notiuni distincte de lider
si de manager reprezinta sisteme complementare de actiune, ambele fiind vitale
pentru reusita ntr-un mediu de afaceri atat de volatil si complex. Bineinteles ca
nu oricine poate fi in acelasi timp lider & manager, iar incercarea de a fuziona
artificial aceste doud calitati mai mult ca sigur ca va da gres.

Leadership si motivare

O buna parte din responsabilitatea unui manager constd in a determina
efectuarea anumitor lucruri de catre oamenii sdi. Prin urmare, el trebuie sa
inteleagd care sunt factorii de motivare (motivele pentru care oamenii lucreaza).

Acest aspect al managementului inseamna a-i determina pe oameni sa
lucreze céat pot ei de bine.

Managementul nu poate acoperi toti factorii de motivare ai angajatilor. n
procesul de motivare intervin si factori exteriori mediului de lucru, de exemplu
comunitatea sau presiuni din partea familiei.

Motivarea se refera la felul in care aspiratiile, inclinatiile si necesitatile
fiintelor umane directioneaza, controleaza sau explica comportamentul acestora.

Cerintele unui bun sistem motivational
e  Subordonatii sa fie determinati sa lucreze si sa produca mai mult
o Sa fie flexibil — nu toti oamenii reactioneaza pozitiv la aceeasi
stimuli.
o Sa fie cuprinzator — sa poata raspunde unor necesitati diverse.
o Sa prevada oportunitati financiare.
e  Siguranta este un element vital.
Recunoasterea si aprecierea — importanti factori de motivare
Céativa din factorii care ii motiveaza pe oameni:
Recunoasterea aratata individual fiecarui membru al echipei
Aprecierea realizarilor pentru a incuraja alte realizari
Oportunitatea pentru crestere /dezvoltare profesionala
Provocarea
Satisfactia muncii proprii — un factor ideal de motivare
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Toti oamenii sunt avizi de recunoastere. Oamenii vor sa stie ca si altii stiu
cine sunt ei, ce vor, si ce gandesc. Recunoasterea incepe cand retii si folosesti
numele fiecaruia. Fireste ca-ti sunt cunoscute numele celor din echipa ta — dar
vei coordona lucrul si cu alte echipe, cu furnizori interni si externi, clienti,
subcontractori. Spune-i fiecdruia pe nume. Acesta este primul pas in
recunoasterea individualitatii fiecarei persoane.
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Capitolul 8 Finalizarea planului de afaceri
Ghid pentru crearea unui plan de afaceri

Planul unei afaceri noi include urmétoarele sectiuni:

1. Coperta

2. Cuprinsul

Daca planul de afaceri are un cuprins organizat si corect, va va fi mai usor, atat
dvs., cét si celor care il citesc, sa gasiti informatiile cat mai repede. Cuprinsul
include o lista de titluri si subtitluri, precum si pagina la care se gaseste fiecare.
Dupa ce ati finalizat planul, puteti adauga semne de carte pentru ca sectiunile sa
fie mai usor de gasit.

3. Rezumatul

Rezumatul este o prezentare pe scurt a intregului plan de afaceri. Va fi prima
sectiune de text a planului finalizat. Rezumatul trebuie sd poatd raspunda la
majoritatea intrebarilor celor care vor parcurge documentul. Scopul sau este de a
evidentia informatiile principale ale planului, asa ca se va scrie la sfarsit.
Lungimea sa nu trebuie sa depaseasca doua-trei pagini.

4. Planul produsului/serviciului

Descrieti cat mai exact firma. In ce stadiu de dezvoltare se afld in acest moment?
Stadiul de dezvoltare poate fi de start-up, operatiuni initiale, expansiune, crestere
rapida sau operatiuni stabile. Care sunt caracteristicile unice ale produsului sau
serviciului si ce drepturi de proprietate detine afacerea?

5. Planul de management si organizare

Ce forma juridica va avea afacerea si de ce? Cine vor fi principalii membri ai
echipei de management, ce functii vor avea si ce aptitudini utile au? Care vor fi
principalele grupuri de sustinere ale echipei de management, inclusiv contabilii,
avocatii, consiliul director si consiliul consultativ?

6. Planul de marketing

Care sunt caracteristicile pietei referitoare la domeniul in care firma Tsi desfasoara
activitatea, clienti, nevoile clientilor, beneficiile produselor si pietele tinta? Care
sunt principalii competitori si care sunt punctele lor forte si punctele slabe? Care
sunt planurile de patrundere pe piata? Includeti date si cifre din cercetarea de
piata.

7. Planul financiar

Cat va va costa demararea afacerii? Care sunt estimarile vanzarilor si profitului
net? Care este pragul de rentabilitate? Ce fonduri vor fi necesare pentru a incepe
afacerea si pentru operatiunile sale? Ce surse de finantare ati cautat pana acum si
veti cauta in viitor? Cu ce suma a contribuit antreprenorul? Care este strategia de
iesire din afacere?

8. Anexe
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Model Plan de afaceri

Rezumatul
» Descrierea afacerii
» Planul de management si organizare
* Planul de marketing

Planul financiar

Produsul/serviciul
» Descrierea produsului sau serviciului
» Caracteristici si beneficii
+ Stadiul de dezvoltare
* Restrictiile produsului sau serviciului
* Raspunderea civila

* Productia
» Spatiile de productie
* Furnizorii

* Produse sau servicii similare si derivate
» Marci inregistrate, brevete, drepturi de autor, licente
» Cerinte legale
Management si organizare
* Forma juridica a afacerii
» Echipa de management
+ Consiliul director/Consiliul consultativ
» Recrutarea si selectarea angajatilor
» Compensarea si cota parte din afacere
* Planul de recompensare si de stimulente
« Comunicare
* Infrastructura
Planul de marketing
Profilul domeniului
* Dimensiunea actuala
» Potentialul de dezvoltare
« Tendintele din domeniu
+ Concluzii
» Alte caracteristici
+ Canalele de distributie
* Analiza competitiva
+ Concurenta directd
» Concurenta indirecta
» Concurenta viitoare
* Analiza competitiva
* Analiza pietei
* Profilul pietei tinta
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» Profilul clientului
* Analiza pietei
* Piete viitoare
» Pétrunderea pe piata
* Imaginea companiei
* Locatia
* Relatiile cu clientii
* Advertisingul si promovarea
* Publicitatea gratuita
» Telemarketing/direct mailing
* Internet
« Targuri comerciale
* Vanzari interne
* Vanzari externe
» Eficacitatea patrunderii pe piata
+ Stabilirea preturilor
+ Strategia de stabilire a preturilor
 Lista de preturi
 Politicile de preturi
Planul financiar
» Costurile de start-up
* Estimarea vanzarilor
» Estimarea veniturilor
» Analiza pragului de rentabilitate
* Fondurile necesare
» Sursele de finantare
» Strategia de retragere
 Situatiile financiare estimate
 Situatia lunara a fluxului de numerar
+ Situatia veniturilor la sfarsit de an
+ Bilantul de sfarsit de an
 Indicatori financiari
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.  REZUMAT (EXECUTIV)/SINTEZA
- descrierea afacerii
- obiective generale si specifice ale afacerii
- descrierea produsului / serviciului — caracteristici unice
- segmentul de piata
- echipa de conducere / profilul intreprinzatorului
- sinteza previziunilor financiare.

Il.  Prezentarea afacerii
I1.1. Prezentarea firmei — forma juridica, data infiintarii, domeniul de activitate,
locul de infiintare si exploatare a afacerii, perspective de dezvoltare.

I1.2. Descrierea afacerii si prezentarea domeniului de activitate — tendinte, politici
guvernamentale.

I11.3. Viziunea, misiunea, strategia, obiective pe termen mediu si lung, activitati,
rezultate, indicatori previzionati Obiective, activitati, strategia generala de
implementare a planului de faceri pe 2 — 5 ani.

I11. Analiza pietei / planul de marketing
1. Piata — clienti, dimensiunea cererii, cota de piata, tendinte ale pietei.

2. Analiza SWOT a afacerii. Care sunt ,,punctele tari” care te determina
sa crezi ca vei avea succes? (De ex. cunostinte tehnologice, cunostinte privind
piatd si clientii, acces la capital, relatii, capacitate de munca s.a.). Care sunt
punctele slabe pe care ar trebui sd le optimizezi? Care sunt amenintarile si
oportunitatile de care trebuie sa {ii cont?

3. Strategia de marketing (descrierea strategiei de produs cu mentionarea
caracteristicilor si avantajelor pe care le ofera clientilor; descrierea strategiei sau
politicii de pret prin analiza elementelor ce determina pretul, descrierea strategiei
de vanzari si distributie prin analiza metodelor de vanzare si canalelor de
distributie si descrierea strategiei de promovare si relatii publice ce va urmari
efectul dorit in promovare, costurile pe care le implica promovarea, mesajul ce
va genera efectul dorit, mijloacele mass-media ce vor fi utilizate si analiza
rezultatelor promovarii etc.)
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3.1.  Produsul / serviciul.

Descrierea produselor / serviciilor / lucrarilor care fac obiectul afacerii.
Modalitatea in care produsul/serviciul/lucrarile contribuie la inovarea sociala,
combaterea discrimindrii, dezvoltarea durabild, sprijinirea tranzitiei cdtre o
economie cu emisii scazute de dioxid de carbon si eficienta din punctul de vedere
al utilizarii resurselor, promovarea concreta a utilizarii si calitatii TIC.

3.3.  Pretul
Descrieti tipul de produse/servicii, caracteristicile acestora, procentul
din cifra de afaceri, nivelurile de preturi)

Produs Pondere in vanzarile
totale

Produsul 1

Produsul 2

Produsul 3

3.4. Amplasarea pe piata si distributia produselor/serviciilor

Analiza pietei de desfacere si a concurentei (prezentarea pietei de
desfacere a produsului/serviciului/lucrdrilor, identificarea principalilor
competitori si a produselor/serviciilor/lucrarilor oferite de acestia, inclusiv
puncte tari §i  puncte slabe; prezinta avantajul competitiv  al
produsului/serviciului/lucrarilor)
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3.4.1. Principalii concurenti :

Produs/serviciu oferit

pietei

Firma concurenta

Denumirea firmei/
firmelor

Ponderea pe piata
(%)

OO WIN|F-

3.4.2. Pozitia produselor/serviciilor societatii pe piatd comparativ

cu cele ale concurentei.

Descrieti principalele avantaje/dezavantaje ale produselor/serviciilor d-voastra

comparativ cu cele oferite de concurenta):

Vanzari pe (Grupe de) produse/servicii, lei Total
(prlnplpa}lu) Produsul | Produsul | Produsul | Produsul
clienti lei | %
| ei 1 2 3 4
- e|_
1
Clienti g
Interni Total piata
interna
1
Clienti |2
externi | 3

Total export

Total intern + export

3.4.3. Cum se va realiza desfacerea produselor:

Produse/grupe de

produse

Pondere in
cifra de
afaceri( %)

Forme de desfacere(%)
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4. Previziunea vanzarilor
Anul curent (N)

Anul N+1
Vanzari pe (Grupe de) produse/servicii, mii EURO Total
(prlnplpa}lu) Produsul | Produsul | Produsul | Produsul |, .
_c_hen!;l 1 5 3 4 lei | %
Mii EURO
1
Clienti é
interni -
Total piata
interna
1
Clienti |2
externi | 3
Total export
Total intern + export

5. Promovarea
Descrieti strategia de promovare pentru lansarea produselor/serviciilor si estimati
costurile anuale de promovare

Bugetul de marketing
Cheltuieli pentru studii de
piata si cercetarea pietei

Anul 1 Anul 2 Anul 3

Cheltuieli pentru promovarea
produselor/serviciilor pe
categorii de cheltuieli

Total cheltuieli
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I11.  Organizare si conducere

Descrierea tehnologiei utilizate n producerea/ dezvoltarea
produselor/serviciilor :

Descrierea sumara a procesului tehnologic actual:

Lista lucrarilor/ bunurilor/ serviciilor ce fac obiectul investitiei propuse;
1. Produsele noi :
(descrieti tipul de produse/servicii si caracteristici, procentul din total
vanzari, pref vanzare)
Produs Pondere Tn vanzarile
totale

Produsul 1
Produsul 2
Produsul 3
Produs Nou 1
Produs Nou 2
2. Rolul si functiunea fiecarui utilaj, echipament propus spre achizitionare;
nevoile ce vor acoperite prin intermediul produsului/serviciului/lucrarii
dezvoltate;

3. Date tehnice cu privire la principalele masini, utilaje si mijloace de transport
aflate in proprietatea agentului economic

Mijloc fix Caracteristici An Valoare de piata
tehnice fabricati estimata
e
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4. Imobile existente:

Proprietate Tnchiriate

Denumire | Destinatie . Val. Perioada de
Valoare | Ipoteci - o
chirie inchiriere

Prezentati locul unde firma 1isi desfasoard activitatea si cum sunt asigurate
utilitatile necesare (energie electrica, apa, canal).

Modul de asigurare cu utilitati:
(Unde va fi implementat proiectul, adresa, descrierea spatiului si cum sunt
asigurate utilitatile necesare)

(se poate atasa o schita de amplasare a mijloacelor fixe achizitionate)

Implementarea unor solutii TIC 1in procesul de productie/
furnizare/prestare, promovarea consolidarii cercetarii, a dezvoltarii
tehnologice si/sau a inovarii, prin derularea de activititi specifice)

Proces de productie - flux, timp, fonduri

Cheltuieli anuale de productie:

(Detaliati cheltuielile directe si indirecte anuale ale activitatii ce se va desfasura
in urma implementarii proiectului la capacitatea maxima)

Cheltuieli de productie directe Suma %

Materii prime

Materiale auxiliare
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Manopera directa (salarii + taxe si contributii
sociale)

Energie, alte utilitati

Subansamble

Servicii sau lucrari subcontractate

Alte cheltuieli directe

Cheltuieli de productie indirecte

Administratie / Management

Cheltuieli de Birou / Secretariat

Cheltuieli de Transport

Cheltuieli de Paza

Cheltuieli de protectia muncii si a mediului

Alte chetuieli indirecte

TOTAL

Venituri anuale preconizate :

(Detaliati volumul vanzarilor anuale pentru fiecare categorie de produs/servicii
oferite prin implementarea proiectului la capacitatea maxima a echipamentelor)

Vanziri la capacitatea maxima Suma (lei)
Produsul 1
Produsul 2
Produsul 3
TOTAL

Capital fix — amortizare, intretinere, furnizori

Materii prime — necesar, surse, cost. Principalii furnizori de materii prime :

Valoarea anuala a achizitiilor

Furnizori (mii lei)

Materie
prima/serviciu
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Materie
prima/serviciu

Materie
prima/serviciu
(Descrieti cum v-ati propus sa faceti aprovizionarea, cine va asigura transportul,
etc.Puteti anexa oferte de la furnizorii de materii prime principale)

INVESTITII NECESARE

Descrierea investitiei propuse in contextul procesului tehnologic descris
anterior

Durata de
Obiectul investitiei Furnizor Valoarea estimata | amortizare
(ani)

TOTAL :
(Se pot anexa oferte de la principalii furnizori, precum si proiectul, autorizatiile
si avizele necesare, dupa caz.)

Controlul calitatii

Impactul afacerii asupra mediului (Descrieti cum poate proiectul afecta mediul,
si ce solutii ati gandit pentru eliminarea acestor efecte)

I11.2. ORGANIZARE SI PLANUL DE MANAGEMENT

1.  Structura organizatorica a firmei (organigrama) si politica de
resurse umane (identificarea resurselor umane necesare deruldrii activitatilor,
prezentarea fiselor de post, prezentarea procesului de selectie si recrutare
personal, angajarea de persoane dezavantajate)
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2. Experienta si calificare conducere/

3. Personal — numar, calificare, formare, plata/
Modificarile necesare a fi operate in structura si numarul personalului angajat:
(Prezentati numarul de posturi create, tipul postului, calificarea necesara, salariul
lunar propus, inclusiv costurile referitoare la impozite si contributii sociale. Puteti
descrie cum intentionati sa recrutati personalul necesar si cum il veti instrui
pentru postul respectiv, precum si ce program de pregatire ganditi in viitor si cum
va propuneti sa motivati personalul).

(Noua organigrama poate fi atasata, daca e cazul)

V. Necesarul de capital si de finantare / Proiectii financiare privind afacerea
/ Planul financiar

V.1. Bugetul planului de afaceri. Necesar de capital propriu si atras, surse de
finantare
Plan de finantare a investitiei:

Suma %

Capital propriu

Ajutor de
minimis

Credite bancare

Alte surse

TOTAL 100

V.2. Previzionarea veniturilor si cheltuielilor pe o perioada de 2 ani;
V.3. Rezultatul — contul de profit si pierdere
CONT DE PROFIT SI PIERDERE

Lei
VANZARI N N+1
Interne 0,0 0,0
Export 0,0 0,0
Total Vinzari 0,0 0,0
Costuri si Cheltuieli
Costul Bunurilor VVandute
Materii prime si materiale 0,0 0,0
Combustibili si energie 0,0 0,0
Servicii subcontractate 0,0 0,0
Altele 0,0 0,0
Salarii, prime si contributii 0,0 0,0
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Costul Total al Bunurilor Vandute 00 0,0
Costuri Administrative si de Desfacere 0,0 0,0
Amortizare
Amortizare totala 0,0 0,0
Venituri / Costuri nete din dobanzi
Total venituri / costuri nete din dobanzi 00 0,0
Total Costuri de Exploatare 00 00
Profit / Pierdere din Activitatea
Extraordinara
Total Profit / Pierdere Extraordinara 0,0 0,0
VENIT NET INAINTE DE
IMPOZITARE 00 00
IMPOZITUL PE PROFIT 00 00
PROFIT NET 00 00
Dividende Platite 0,0 0,0
PROFIT REPARTIZAT 00 0,0
V.4. Proiectia lichiditatilor — fluxul de numerar
AN N+1
Fluxuri de incasarile in numerar din vanzarea de
numerar bunuri si prestarea de servicii
din incasdrile in numerar provenite din
activitati de redevente, onorarii, comisioane si alte
exploatare venituri
platile in numerar catre furnizorii de
bunuri si servicii
platile Tn numerar catre si in numele
angajatilor
platile in numerar sau restituiri de
impozit pe profit
Fluxuri de platile in numerar pentru achizitionarea
numerar de terenuri si mijloace fixe, active
din necorporale si alte active pe termen lung
activitati de incasarile de numerar din vanzarea de
investitii terenuri si cladiri, instalatii si
echipamente, active necorporale si alte
active pe termen lung
platile in numerar pentru achizitia de
instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor intreprinderi
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AN

N+1

— incasarile in numerar din vanzarea de
instrumente de capital propriu si de
creanta ale altor intreprinderi

— avansurile in numerar si Iimprumuturile
efectuate catre alte parti

catre alte parti

— 1Incasarile In numerar din rambursarea
avansurilor si imprumuturilor efectuate

intreprinderii

Fluxuride | — wveniturile Tn numerar din emisiunea de
numerar actiuni si alte instrumente de capital

din propriu

activitati de | — platile in numerar citre actionari pentru a
finantare achizitiona sau a rascumpara actiunile

Tmprumuturi

— veniturile in numerar din emisiunea de
obligatiuni, credite, ipoteci si alte

imprumutate

— rambursarile in numerar ale unor sume

— platile in numerar ale locatarului pentru
reducerea obligatiilor legate de o
operatiune de leasing financiar

Fluxuri de numerar — total

Numerar la inceputul perioadei

Numerar la finele perioadei

V.5. Bilantul contabil

N+1 N+2
ACTIVE
Active circulante
Numerar existent la inceputul perioadei 0,0 0,0
Numerar generat de activitatea de
exploatare 0,0 0,0
Creante 0,0 0,0
Stocuri 0,0 00
Alte active circulante 0,0 0,0
Total Active Circulante 0,0 0,0

Active fixe nete (inclusiv financiare si
necorporale)
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Total Active Fixe 00 0,0
TOTAL ACTIVE 0,0 0,0

CAPITAL SI DATORII
Datorii Curente

Descoperit de cont la inceputul perioadei 0,0 0,0
Credite pe termen scurt 0,0 0,0
Furnizori 0,0 0,0
Alte datorii 0,0 0,0
Total Datorii Curente 0,0 0,0
Datorii pe Termen Lung

Credite pe termen lung 0,0 0,0
Total Credite pe Termen Lung 0,0 0,0
Alte Datorii pe Termen Lung si Provizioane 0,0 0,0
TOTAL DATORII 0,0 0,0
CAPITALURI

Capital social 0,0 0,0
Profit repartizat in cursul anului 0,0 00
Profituri repartizate in anii anteriori 0,0 0,0
TOTAL CAPITALURI 0,0 0,0
TOTAL CAPITALURI SI DATORII 0,0 0,0

V.6. Pragul de rentabilitate
V.7 Indicatori financiari ai investitiei

V1. Anexe ale planului de afaceri
4. Curriculum vitae — persoane cheie
5. Oferte furnizori
6. Lista potentialilor clienti
7. Alte documente
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ANEXA 1
TEST Antreprenoriat

1. Antreprenorul (intreprinzatorul) este:

a)acea persoand care isi asuma riscul inceperii propriei afaceri;

b)acea persoand care initiazd doar o singurd afacere, asumandu-si riscul de a
investi capital si anumite responsabilitdti de a conduce firma;

Cc)acea persoana care manageriaza o afacere profitabila.

Raspuns corect a)

2. Rolul antreprenorului Tn economie:

a)sunt cei care dezvolta modele noi si indraznete, vin cu solutii absolut novatoare;
b)sunt cei care nu 1si asuma riscurile asociate dezvoltarii afacerii;

c)sunt cei care isi asuma o parte din riscurile asociate dezvoltdrii afacerii, au
viziunea si incapdtinarea de a reusi si de a gasi formula de succes doar cand
afacerea este profitabila;

Raspuns corect a)

3. Capacitatea antreprenoriald a unei economii este considerata a fi:
a) factorul determinant al dezvoltarii economice

b) factorul de inovatie al dezvoltarii economice

c) factorul de productie al dezvoltarii economice

d) factorul motivator al dezvoltarii economice

Raspuns corect a)

4. Profilul unui intreprinzator este definit de urmatoarele trasaturi:

a) dorinta de a-si asuma o responsabilitate si de a conduce o doar o afacere
profitabil;

b) un simt dezvoltat de independenta;

C)reactie intarziata, decizii ineficiente in activitatea curenta;

d)organizare ineficienta a timpului de munca.

Raspuns corect b)

5. Creativitatea reprezinta:

a). capacitatea de a identifica noi legaturi intre elemente aparent fara legatura
ntre ele

b). capacitatea de a crea legaturi doar intre elemente noi fara legatura intre ele
c). capacitatea de a crea elemente noi care au legatura intre ele

d). capacitatea de a crea idei noi, produse noi si servicii noi

Raspuns corect: d)

51



Ghid Competente Antreprenoriale

6. Brainstorming-ul reprezinta:

a)o tehnica de stimulare a creativitatii, care implica participarea mai multor
persoane, dintre care una colecteaza toate ideile;

b)o tehnica de impiedicare a creativitatii

¢) o tehnica de stimulare a creativitatii care implica doar experti: .

Raspuns corect a)

7. Analiza SWOT reprezinta:

a)un mijloc de identificare a punctelor tari, punctelor slabe, oportunitatilor si
amenintarilor ce influenteaza afacerea;

b)un prilej de analiza a situatiei existente si de elaborare a unor tactici si strategii
oportune pentru anul in curs;

c)profitul care rezultd dupd deducerea tuturor cheltuielilor operationale (mai
putin cele de capital) din valoarea vanzarilor;

Raspuns corect a)

8. Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:

a)un intreprinzator(omul de afaceri)care isi asuma constient anumite riscuri $i
doreste sa obtina un anumit profit;

b)mai multe activitati care nu consuma resurse si care nu genereaza profit;
c)doar un mediu in care se desfasoara aceste activitdti(mediul de afaceri).
Raspuns corect a)

9. Planul de afaceri reprezinta:

a)locul si modalitatea fizica prin care produsul poate fi vandut;

b)instrumentul intern prin care se poate conduce si controla intregul proces de
demarare a afacerii;

c)doar un instrument extern de comunicare cu mediul economic.

Raéspuns corect b)

10. Care considerati ca sunt factorii de succes pentru demararea unei afaceri:
a)doar personalitatea intreprinzatorului;

b)originalitatea calitatea si realizabilitatea ideii de afaceri;

c)managementul defectuos al procesului de infiintare a firmei,

d)doar resursele puse la dispozitie pentru demararea afaceri

Raspuns corect b)
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ANEXA 2

Analiza SWOT
Componente ale Analizei SWOT

Puncte tari

Punctele tari sunt sub puterea de control a managerului de proiect si se
desfasoara in prezent. Punctele tari ar trebui sa fie capitalizate si destinate sa
reduca punctele slabe.

- expertiza tehnica » noi Imbunatatiri ale produselor

» relatie bund cu clientii » impachetare (intarire)

. €xperienta manageriald  tehnologie superioard

» Sistem de distributie w» caracteristicile produselor(utilitate,

durabilitate, etc.)
2 pret comparabil scazut

Puncte slabe

Punctele slabe sunt sub_puterea de control a organizatiei; se desfasoard in
prezent. Ele sunt "lipsa de...."; " lipsa...." sau simplu "puncte slabe". Pe cét se
poate punctele slabe ar trebui eliminate!

- lipsa de control asupra resurselor interne

\’ pret ridicat de derulare a proiectului

2 lipsa de experienti tehnica a managerului de proiect

> lipsa experientei privind promovarea

» caracter tehnologic Tnvechit

* angajati lipsiti de experienta in managementul proiectelor
> lipsa capitalului de munca

2 durata de viatd a produsului limitata

> design slab al produselor

2> efort redus depus pentru

» nivelul scazut al valorii actiunilor in perioada in care vanzarile sunt ridicate
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Oportunitati

Oportunitatile sunt factori pozitivi sau favorabili in mediu, pe care managerul de
proiect ar trebui sa le foloseasca sau care sa 1i faca ideea de proiect potential
viabila. Ele sunt totusi in mare parte necontrolabile de citre organizatie. Sunt
diferite de punctele tari in sensul ci punctele tari sunt factori interni pozitivi ai
afacerii.

» competitori putini si slabi lipsa produselor asemanatoare
pe piata :

» cresterea venitului pietei tinta “»raritatea produselor in localitate
» cresterea cererii “»politica guvernamentala
favorabila

» produse asemanatoare care aduc profit ~ *programe guvernamentale
favorabile

» asistentd tehnica disponibila “»dobanda scazutid la imprumuturi
2 acces la materii prime ieftine oportunitati de instruire
adecvata

Amenintari

Amenintarile sunt factori externi negativi sau nefavorabili In mediu §i in mod
normal necontrolabile de catre organizatie. Ele afecteaza negativ afacerea daca
nu sunt eliminate sau depasite. Amenintarile difera de punctele slabe sub aspectul
ca ele nu sunt controlabile de catre managerul de proiect. Ambele au un impact
negativ asupra afacerilor. Scopul analizei amenintarilor este de a cauta modalitati
de a se asigura Tmpotriva lor, de exemplu incercand sa le evitati sau sa le
micsorati impactul negativ prin realizarea unor actiuni de contrabalansare.

*cresterea costurilor materiilor prime
“»birocratie

insuficienta materiilor prime

*dezastre naturale

Fmitd si coruptie

*schimbarea reglementarilor guvernamentale
“»concurenta ridicatd

»forta de munca dificila

*piraterie privind angajarea fortei de munca
“»putere insuficientd

infrastructura slaba
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ANEXA 3
infiintarea unei S.R.L. presupune parcurgerea urmitoarelor etape

Pasul 1 - Rezervarea denumirii societatii:

Rezervarea denumirii societatii se face prin completarea cererii de
preferintelor, de catre unul dintre viitorii asociati sau administratori ai societatii
sau de catre un imputernicit al acestora. Cererea, Impreund cu copia cartii de
identitate a solicitantului precum si, daca este cazul, imputernicirea data in forma
autenticd 1n fata notarului public sau Imputernicirea avocatiald/delegatia
consilierului juridic, se depune la sediul ORC de pe langd Tribunalul unde va
avea sediul social viitoarea societate.

Denumirea firmei va fi scrisa cu caractere latine, in primul rand in limba
romana (art. 30 alin. (3) din Legea nr. 26/1990, republicata, cu modificarile i
completarile ulterioare). Denumirile firmelor vor cuprinde, dupa caz, mentiunile
prevazute de art. 31-37 din Legea nr. 26/1990, republicatd sau de legile speciale.

Este interzisd inscrierea unei denumiri care contine cuvintele "stiintific",
"academie", "academic", "universitate”, "universitar", "scoald”, "scolar" sau
derivatele acestora (art. 39 alin. (2) din Legea nr. 26/1990, republicata).

Inscrierea unei denumiri care contine cuvintele "national”, "romdn”,
"institut” sau derivatele acestora ori cuvinte sau sintagme caracteristice
autoritatilor si institutiilor publice centrale se realizeaza numai cu acordul
Secretariatului General al Guvernului. Inscrierea unei denumiri care contine
cuvinte sau sintagme caracteristice autoritatilor si institutiilor publice locale se
realizeaza numai cu acordul prefectului judetului, respectiv al municipiului
Bucuresti, in circumscriptia teritoriald in care solicitantul gi-a stabilit sediul
social. Procedura de obtinere a acordului prevazut de art. 39 din Legea nr.
26/1990, republicata si inscrisurile in sustinerea acesteia, mentionate in opisul
anexat la cerere, se depun la biroul unic din cadrul oficiului registrului
comertului de pe langa tribunal in a carui raza teritoriala se afla sediul social al
persoanei juridice solicitante.

Denumirile societatilor radiate din registrul comerfului nu sunt
disponibile pentru o perioada de 2 ani de la data radierii, cu exceptia cazurilor
prevazute la art. 41 din Legea nr. 26/1990, republicata.

Firma se instraineaza numai impreund cu fondul de comert (art. 42 din
Legea nr. 26/1990, republicata).

In vederea rezervirii, denumirea societdtii este supusda operatiunii de
verificare a indeplinirii cumulative a conditiilor generale §i speciale de
legalitate, de disponibilizate si de distinctivitate fata de firmele inregistrate in
registrul comerfului sau rezervate in vederea inregistrarii (art. 29 alin. (1) din
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Normele metodologice privind modul de tinere a registrelor comertului, de
efectuare a inregistrarilor si de eliberare a informatiilor).

Nu reprezinta elemente de distinctivitate, fara ca enumerarea sa fie
limitativa (art. 29 alin. (4) din Normele metodologice):

- articularea cuvintelor;

- inversarea ordinii cuvintelor care au intrat in componenta unei
denumiri de firma inregistrate sau rezervate;

- dublarea uneia sau mai multora dintre literele ori cifrele care au intrat
in componenta unei denumiri,

- adaugarea sau eliminarea adverbelor, prepozitiilor, conjunctiilor,
numerelor, semnelor de punctuatie si a altor particularitati similare, avand o
semnificatie vaga, precum §i a abrevierilor care nu sunt de natura sa schimbe
intelesul denumirii;

- utilizarea unor cuvinte diferite din punct de vedere semantic, dar
identice fonetic;

- folosirea unor prescurtari ale cuvintelor care intrd in componenta unei
firme inregistrata sau rezervata,

- utilizarea simbolurilor echivalente literelor si cuvintelor (ex.: @, #, %
etc.);

- utilizarea/neutilizarea diacriticelor;

- adaugarea, eliminarea sau inlocuirea unei parti din denumire, daca
adaugarea, eliminarea sau inlocuirea nu schimba intelesul denumirii sau
utilizarea cuvintelor ,,grup”, ,, holding”, ,,company”, , trust”, ,,com”, , trans”
etc.;

- adaugarea cuvantului ,, Romania” indiferent de limba in care este redat.

Verificarea §i rezervarea denumirii se realizeaza la nivel national inainte
de Tntocmirea actelor constitutive sau, in cazul schimbarii denumirii, a actelor
modificatoare ale acestora.

Rezervarea denumirii firmei este valabila pentru o perioada de 3 luni de
la data inregistrarii cererii.

Pasul 2 — Obtinerea documentelor privind dovada sediului social/sediilor
secundare:

Acest pas consta in Incheierea unui contract de Inchiriere sau de comodat
intre proprietarul spatiului unde societatea isi va stabili sediul social sau sediile
secundare si societatea in curs de constituire. Contractul in cauza va contine cel
putin urmatoarele elemente: adresa completd si corectd a spatiului dat in
folosintd, perioada contractuald si dreptul societatii de a-si stabili sediul social
si/sau sediul secundar in locatia respectiva.

Pentru completiri a se vedea pasul 3, lit. b din prezentul document.

Pasul 3 — Redactarea actului constitutiv:
Actul constitutiv al societatii trebuie sa contind urmatoarele elemente:
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a) datele de identificare ale asociatilor (Nume, prenume, cetatenie, data si
locul nasterii, domiciliul, resedinta — dacd este cazul, seria/numarul/data
emiterii/emitentul actului de identitate, cod numeric personal):

- cetatenii romani fac dovada identitatii cu cartea de identitate sau,
n lipsa acesteia, cu pasaportul,

- cetatenii strdini fac dovada identitatii cu pasaport, carte de
identitate eliberata de un stat membru al Uniunii Europene, etc.;

b) forma juridica a societatii (S.R.L.), denumirea (conform rezervarii) si
adresa sediului social:

- dovada sediului social se face, de reguld, in baza unui contract
de comodat sau contract de inchiriere prin care societatea dobandeste un drept de
utilizare a spatiului precum si dreptul de a-si stabili sediul social la adresa
respectiva;

- daca dovada sediului social se face in baza unui contract de
inchiriere incheiat de catre un locator persoana fizica, este obligatorie inscrierea
prealabild a contractului in Registrul contractelor de locatiune tinut de catre
AN.AF,

- daca sediul social este stabilit Tntr-o cladire-bloc de locuinte-
condominiu este obligatorie obtinerea acordului vecinilor (sus, jos, stanga,
dreapta) precum si a asociatiei de proprietari/locatari, conform formularului tip.
In cazul inexistentei unei asociatii de proprietari/locatari, unul dintre
asociati/administratori va da o declaratie pe proprie raspundere care atesta acest
aspect;

- dacd la adresa sediului social exista inregistrate si alte sedii
sociale de societati, unul dintre asociati/administratori sau proprietarul spatiului
da o declaratie notariala prin care atestd ca spatiul respectiv este partajabil si
permite functionarea mai multor societati;

c) obiectul de activitate al societatii, cu precizarea domeniului si activitatii
principale;

d) valoarea capitalului social, cu precizarea numarului si valorii nominale
a partilor sociale:

- capitalul social minim este de 200 lei, valoarea nominala a unei
parti sociale este de minim 10 lei, iar partile sociale sunt egale si indivizibile;

- varsarea capitalului social se face intr-un cont bancar deschis pe
numele societdtii, fiind necesar ca pe chitanta de depunere sa fie Inscrisa aceeasi
suma ca si cea din actul constitutiv, deponentul, denumirea societatii precum si
mentiunea ca sumele reprezinta aport la capital;

e) administratorii societatii, datele de identificare ale acestora (Nume,
prenume, cetatenie, data si locul nasterii, domiciliul, resedinta — daca este cazul,
seria/numarul/data emiterii/emitentul actului de identitate, cod numeric
personal), durata mandatului, puterile (depline sau limitate) precum si, daca este
cazul, modul de exercitare a puterilor (impreuna sau separat);
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f) (optional) datele de identificare a primilor cenzori sau a primului
auditor financiar, daca este cazul;

g) cotele de participare ale asociatilor la beneficii si pierderi;

h) sediile secundare (daca este cazul):

- dovada sediilor secundare se face in aceleasi conditii ca si
dovada sediului social, cu mentiunca ca nu mai este necesara declaratia de
partajabilitate spatiu, in nicio situatie;

1) durata societatii;
j) modul de dizolvare si de lichidare a societatii

Pasul 4 — Tntocmirea documentelor notariale:

In fata notarului public vor fi intocmite urmatoarele documente specifice:

a) asociatii/administratorii vor da o declaratie prin care atesta ca
indeplinesc conditiile prevazute de lege pentru a detine calitate de asociat si/sau
administrator 1n societate precum si faptul ca accepta calitatea de administrator
(daca este cazul);

b) administratorii societatii vor da un specimen de semnatura;

c) daca este cazul, declaratie de partajabilitate a spatiului, datd conform
pasului 3, lit. b, alin. 4 din prezentul document;

Pasul 5 — Deschiderea contului bancar si virarea capitalului social:

Prezentul pas presupune prezenta asociatilor la orice banca de pe teritoriul
national in vederea varsarii capitalului social conform pasului 3, lit. d alin. 2 din
prezenta;

Pasul 6 — Depunerea dosarului la ORC de pe lingd Tribunalul unde
societatea va avea sediul social
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Faza
dezvolta

ri

Pornirea
afacerii

Stabilita
tea
relativa

FAZE ALE DEZVOLTARII AFACERILOR

Durat
a

6 luni
pana la
3ani

1-2 ani

Obiectivele
primare ale
afacerii

v’ Supravietu
irea afacerii

v/ Sd atinga
nivelul
pragului  de
rentabilitate
Tnaintea
epuizarii
capitalului

v’ Consolidar
S

v Revizuirea
si corectarea
proceselor
operationale
ale afacerii

Obiectivele
personale
ale
antreprenor
ului

v' Si atinga
profitabilitate
a la cea mai
mica
oportunitate
pentru a
reduce
expunerea
financiara
personala.

v Sentimen
t de
indeplinire /
realizare
personala

v Sa
creasca
profitul
pentru a
asigura
supravietuire
a si
stabilitatea pe
termen lung
ale afacerii
(si pentru a
reduce riscul
financiar
personal Tn
cadrul
procesului)
v’ Direction
area catre
obtinerea
unui  castig
din capitalul
investit,
recompensar

59

Caracteristici de
comportament
tipice

v' Acceptd toate
afacerile
disponibile

v’ Concentrarea
asupra  obtinerii
unei  contributii
marginale
aditionale la
cheltuieli mai
degraba decat
profitabilitatea per
ansamblu

v' Tendinta catre
,»sindromul gainii-
fara-cap":
aditivitate si efort
mult,  generand
marje relative mici
ale profitului

v’ Consolidarea
activitatilor, mai
multd concentrare
asupra
profitabilitatii/ma
rjelor profitului

v O  atitudine
mai selectiva
privind  clientii,
e.g. respingerea
platnicilor inceti
si a afacerilor cu
profit scazut

v’ Atentie sporitd
acordatd nevoilor
clientului, calitatii
si relatiilor pe

termen lung
v Tendintd catre
stagnare si

complezentd  in
unele firme daca
aceasta faza tine
prea mult

ANEXA 4

Procesul de
luare a
deciziei

v In primul
rand
operational
v’ Tendinta
ca deciziile
tactice sa fie
subsumate
din
intamplare
de catre
contributia
marginala
v' Concentr
area asupra
castigurilor
pe termen
scurt cu
gandire
strategica
putina.

v’ Trecerea
de la modul
de gandire
operational
la cel
strategic

v Initial nu
existd multa
gandire
strategica,
dar aceasta
creste pana
la sfarsitul
fazei ca o
premisa
obligatorie
pentru faza
urmatoare
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Crestere
a si
dezvolta
rea

Contin
ua in
urmato

rii ani

v’ Expansiun
ea planificata
pentru a creste
cota de piata,
cifra de
afaceri si
profitul

v’ Cresterea

capitalului

ea eforului
personal

v’ Extindere
a cotei de
piata si  a
cifrei de
afaceri
obtinuta din
vanzari
pentru a
genera §i a
mari  avutia
(bunastarea)
personala.
v Continuar
ea reducerii
riscului
financiar
personal (mai
putin urgent
acum)

v/ Extindere
a puterii si a
influentei
personale

v Increderea si

stabilitatea

obtinute in cea de-
a doua faza
furnizeaza baza

unei atitudini mai
aventuroasa fata
de piata

v' Cresterea
viitoare finantata
din profituri si
consolidarea
externa a
datoriilor,  fiind
acum disponibila
cu mai multa
promptitudine

v Importar
ea sau dezvoltarea
de abilitati
manageriale mai
specializate,  si
delegarea crescuta
a responsabilitatii

v In primul
rand
strategic  si
tactic

v' Deciziile
operationale
tind sa fie
delegate din
ce in ce mai
mult ca
cresteri  ale
afacerii

Sursa: Adaptat dupa Butler D. (2001). Business Development. A Guiode to
Small Business Strategy, Elsevier Itd, England
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ANEXA5
Procesul de planificare strategica

Define [ te obiectivele

|@|¢

|

l(

tative (previziuni ale
i din vanzari)

J

()

Identifica cerinlel

nibilitatea finan [arii

L

¢
=) 1) ) B 1)

|

I

|

NN
B Reac i pentru otapa urmstosre uu:> =

Sursa: Adaptat dupd Butler D. (2001). Business Development. A Guiode to Small Business
Strategy, Elsevier Itd, England
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Unitati strategice

» A1 Revizuieste afacerea

* A2 Extinde-ti planurile pentru
afacere

* A3 Verifica-ti propriile abilitati
INEQEGEEL]

* Bl Planifica cum sa-ti imbunatatesti
vanzarile si marketingul

» B3 Exploreaza pietele din
strainatate

* B4 Planifica cum sa-ti dezvolti
afacerea, folosind Internetul

+ D1 Indeplineste-ti planul de afaceri

» D3 Fa schimbari pentru a
imbunatati afacerea

* D4 |a decizii cheie care afecteaza
afacerea

» G1 Planifica cum sa imbunatatesti
finantele afacerii

» G3 Obtine finante pentru afacere

+ J1 Revizuieste-ti activitatea de
angajare a personaluluia

Unitati tactice

- B2 imbunatateste-ti
activitatile de vanzari si
de marketing

» B5 Vinde produse si
servicii clientilor

* C1 Ai grija de clientii tai

+ C2 Imbunatateste-ti
serviciul pentru clienti

* D2 imbunatateste
calitatea produselor si
serviciilor tale

* El Obtine premisele
corecte pentru afacere

* E2 imbunatateste-ti
modul in care folosesti
echipamentul, uneltele si
materialele

* F1 Proiecteaza un
website pentru afacere

* F2 Comunica folosind Tl

» G2 Foloseste din plin
finantele in cadrul afacerii

» G4 Determina clientii sa
plateasca mai repede

*L2 Fa o evaluare a
riscurilor la locul de
munca

ANEXA 6

Unitati operationale

* B6 Negociaza vanzarile

* B7 Pregateste si prezinta
propuneri si devize pentru
vanzari

* C3 Rezolva probleme ale
clientilor cu serviciul
acordat afacerii

* C4 imbunatateste-ti
relatiile cu clientii

* F3 Alege si foloseste
calculatoare si software

+ H1 Imbunat&teste-ti
administrarea timpului si
abilitatile de delegare

* J2 Administreaza
performanta slaba si
ocupa-te de plangerile
personalului

+ J3 Acorda personalului
roluri noi sau fa-|
redundant

* J4 Recruteaza personal

* K1 Asigura-te ca
personalul tau isi poate
face treaba

* K2 Obtine serviciile sau
furnizorii potriviti de la o
alta afacere

* K3 Ajuta-ti personalul sa
invete

* K4 indruma-ti personalul

* L1 Controleaza riscurile
pentru sanatate si
siguranta

Sursa: Adaptat dupa Butler D. (2001). Business Development. A Guiode to
Small Business Strategy, Elsevier Itd, England
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ANEXA7

Organigrama startup

Fondator/Antreprenor

Manager de marketing Manager de vanzari Manager de productie
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ANEXA 8

Fisa postului
Indicatii de intocmire

1. Identificarea postului: COR (Codul Ocupatiilor din Romania).

2. Descrierea postului: doud — trei propozitii care sa defineasca esenta
postului.

3. Pozitia in organigrama: - pozitia superioard; - pozitiile imediat
inferioare.

4. Relatiile organizationale (limite de autoritate):

- ierarhice: se subordoneaza....;

- functionale: are relatii de conlucrare cu....;

- de reprezentare: reprezinta firma in exterior cu privire la problemele...

5. Atributii si responsabilitati (au o exprimare operationald, formulata cu
ajutorul unor verbe ce indica activitati concrete: cunoaste, utilizeaza, identifica,
verifica, executd, reprezinta, dezvolta, raspunde, propune etc.).

6. Standarde de performanta (care este nivelul optim al Indeplinirii
responsabilitatilor?).

7. Competente personale:

- studii;

- experienta in domeniu;

- limbi straine cunoscute, cunostinte PC;

- insusiri ale personalitatii: capacitati cognitive, competente
comunicationale si relationale, seriozitate, loialitate, hotarare, adaptabilitate etc.

8. Conditiile in care se desfasoara activitatea:

- nr. de ore de lucru/zi (se specifica daca se lucreaza peste program);

- deplasari in tara sau in strainatate;

- salarizarea (conform sistemului de recompensare materiald de la nivelul
firmei/organizatiei);

- menfiuni speciale (daca este cazul sunt mentionate alte facilitati,
conforme contractului de munca, anexelor la contractul de munca,
regulamentului de functionare).
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ANEXA9
Extras activitati curente cu privire la managementul resurselor umane
Tipul Document/actiune Legea Termen Tnregistrar
/ e
metoda REVISAL
1. Angajare Contractul Art. 10 — 16, | Contractul se | Cel tarziu cu
individual de | Art. 20-26, | poate semnacu | 0 zi
munci, Fisa | Art. 192-200, | luni, zile | lucritoare
postului, Clauza de | Art. 108 -110 | Tnainte de | Tnaintea
confidentialitate, Codul muncii | inceperea nceperii
Clauza de | HG 500 | muncii, dar cel | activitatii de
neconcurenta, /2011 tarziu cu o zi | catre angajat
Clauza de | (privind lucratoare se introduce
mobilitate si | Revisal). fnainte de | CIM in
Clauza de formare nceperea REVISAL
profesionald (dupa activitatii;
caz); Contractul de clauzele se pot
munca cu munci la introduce  n
domiciliu. contract si dupa
semnarea
acestuia, in
functie de
necesitate.
2. Luarea la Regulament intern | Art. 241 — | Tnainte de | NU
cunostinti a RI. 246 Tnceperea
regulilor din Codul activitatii,
organizatie muncii. angajatul va fi
informat
asupra
continutului RI
si va semna un
document ca a
luat la
cunostinta
asupra acestuia
3. Modificare | Acte aditionale Art. 17 alin. | Actul aditional | Se introduc
aCIM 5; Art. 3 alin. | se semneaza de | informatiile
2 lit ac,-g; | catre angajat | In  Revisal
Art.  41-48 | Tnainte de | cel tarziu in
Codul intrarea in | ziua a 20a
muncii; vigoare a | lucratoare
HG 500 | modificarilor dupa
/2011 CIM. intrarea  n
(privind vigoare a
Revisal). actului
aditional.
4. Concediul | Cerere de concediu | Art. 144 — | Sesemneazade | Nu
de odihna de odihna | 151  Codul | cdtre angajat in
(recomandam muncii. functie de
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DE CE ESTE
NECESARA ETICA
IN AFACERI?
formular cerintele legale
standardizat) si de
prevederile
Regulamentulu
i intern.
5. Concediul | Cerere de concediu | Art. 153 Se semneaza de | Se
fara plata fara platd (formular | Codul catre angajat in | Tnregistreaz
standardizat), muncii; functie de | & in
Decizie de | HG 500 | cerintele legale | REVISAL
suspendare. /2011 si de | Tn maxim 20
(privind prevederile de zile
Revisal) Regulamentulu | lucratoare
Regulamentu | i intern. de la data
lintern. suspendarii.
6. Gestionare | Foaia colectivi de | Regulamentu | Permanent, Nu
a timpului de prezenta (pontaj). | intern, | suntimportante
munci §i a CCM la nivel | pentru
concediilor de unitate. realizarea
statelor de
plata.

Sursa: adaptat dupa Manuela Trusca (https://www.traininguri.ro/cum-realizam-
documentele-de-resurse-umane/)

ANEXA 10
Un studiu efectuat pe 25000 de cetateni din 23 de tari, situate pe sase continente,
a dus la concluzia cd cei mai importanti factori care determind imaginea
companiilor sunt:
<> Responsabilitatea socialda si comportamentul etic (56 % - ponderea
respondentilor care au considerat acest factor ca fiind foarte important);
<> Calitatea/Reputatia marcii (40 %);
X Fundamentele afacerii (34 %).

In Anglia, studiul a dus la concluzia ca:

X 17% dintre subiectii intervievati au boicotat produsele companiilor pe
considerente de comportament etic al acestora;
X 19% au ales anumite produse sau servicii pentru ca firmele in cauza aveau

o reputatie din punct de vedere al comportamentului etic;
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X 28% au procedat dupa ambele considerente, in acelasi timp (au boicotat
produsele companiilor pe considerente de comportament etic al acestora si au
ales anumite produse sau servicii pentru ca firmele in cauza aveau o buna
reputatie din punct de vedere al comportamentului etic).

¢ In baza caror promisiuni implic persoanele de interes (asociati, angajati,
furnizori, clienti)si incerc sa-i retin?
Cat sunt de sincer fata de ei?
Cum ma comport cand concediez un coleg de munca? Care sunt criteriile
de decizie, ce ajutor 1i ofer?
Cat sunt de consecvent fatd de acei colegi a caror atitudine o consider
periculoasa?
% Ce model ofer, eu insumi, angajatilor?
o Respectarea angajamentelor facute. Toti dorim sd avem certitudinea ca
promisiunile facute de altii sunt in totalitate Indeplinite, pentru ca, nerespectand
aceastd norma elementara, interactiunea sociala construita cu efort tinde a se opri,
iar afacerile vor esua. Orice teorie morala este inutild in conditiile in care omul
Nnu-si respecta promisiunile facute corect si la timp;
o Nonviolenta. Afectarea integritatii fizice i presiunile psihice conduc la aparitia
unor complexe, cu implicatii negative asupra
mediului de lucru. Cu drepturi si obligatii
nominalizate in coduri de comportament se poate
construi o cale de dialog prin care se pot preveni

X/ /7
L X GIR X 4

X/
°e

INTREBARILE conflictele violente;
UNUI o Ajutorul mutual. Moralitatea si codul etic
ANTREPRENOR reglementeazd  comportamentul uman In

comunitate, incluzand activititile individului
directionate spre o colaborare in interesele comune
ale grupului, dar si pentru interesele individuale
ale fiecdruia. Chiar dacd unii considera cd aceastd
deschidere in interesul individului poate afecta armonia,
trebuie realizatd in conditiile Tn care costul pentru
realizarea dezideratului nu este prea mare;

o Respectul pentru persoand. Morala comunitatii solicita PRINCIPII ETICE
individul a privi si a considera alte persoane ca pe sine B ——.
insugi, tratand serios problemele si interesele lor,

acceptandu-le ca legitime;

ORespectul pentru proprietate. Persoanele doresc sa uzeze de dreptul de
proprietate asupra bunurilor §i, daca ele considera cd propriul corp este 0
proprietate, aceasta reprezinta un aspect al respectului pentru persoana.

ETIC
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ANEXA 11. Indicatori de lichiditate financiara

1 | Rata lichiditatii generale
(RLG)

2 | Rata lichiditatii  curente
(RLC)

3 | Rata lichiditatii imediate
(RLI)

4 | Rata lichiditatii la vedere
(RLV)

ANEXA 12. Indicatori de solvabilitate financiara

1 Rata solvabilitatii generale (RSG)

2 Rata solvabilitatii generale pe termen
lung (RSGI)

3 Capacitatea de rambursare a datoriilor
(CRD)

4 Rata solvabilitatii financiare (RSF)

ANEXA 13. Indicatorii echilibrului financiar
3.1. Metodologia de determinare a situatiei nete

1 | Situatia neti
2 | Activ total
3 | Datorii totale

3.2. Metodologia de determinare a fondului de rulment

Capital permanent (2+3+4+5)

Capitaluri proprii

Datorii > 1 an

Provizioane

Subventii pentru investitii
Active imobilizate nete
Fond de rulment I (1-6)
Active circulante

Cheltuieli n avans

Active circulante nete (8+9)
Datorii <1 an

=
RiB|o|o|~N|o|uo|s|w|N|-
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12 Venituri Tnregistrate in avans (sume de reluat < 1
an)

13 | Datorii curente nete (11+12)

14 | Fond de rulment 11 (10-13)

3.3. Metodoloiia de determinare a necesarului de fond de rulment

Nevoi temporare (2+3-4-5)
Active circulante

Active de regularizare
(Cheltuieli Tn avans)
Investitii financiare pe TS
Casa si conturi la banci
Resurse temporare (7+8-9)
Datorii <1 an

Pasive de regularizare
(Venituri inregistrate in avans < 1 an)
Credite bancare pe TS
Necesar de fond de rulment
(NFR) (1-6)

O 00 (NoOo|o|~f W IN|F-

[EEN
o

3.4. Metodologia de determinare a trezoreriei nete

Fond de rulment (FR)
Necesar de fond de rulment (NFR)
Trezoreria neti I (TN) (1-2)
Active de trezorerie (5+6)
Investitii financiare pe TS
Casa si conturi la banci
Pasive de trezorerie (credite bancare pe TS)
Trezoreria neti I1 (TN) (4-7)

(N[OOI (WIN|F-

ANEXA 14. Analiza-diagnostic a riscului economic

Pragul de rentabilitate
Marja de securitate (Ms)
Intervalul de siguranta (Is)

Momentul realizarii pragului de rentabilitate
(Pm)

Coeficientul levierului de exploatare (CLE)

gl b~ |[WIN(F
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ANEXA 15. Analiza—diainostic a riscului financiar

Pragul de rentabilitate global

Marja de securitate (Ms)

Intervalul de siguranta (Is)
Coeficientul levierului financiar (CLF)

AW IN|F-

ANEXA 16. Analiza-diagnostic a starii de profitabilitate
6.1. Indicatorii starii de profitabilitate — in marimi absolute

Cifra de afaceri neta (Ca)

Productia exercitiului (Qe)

Marja comerciala (Mc)

Valoarea adaugata (Va)

Excedentul brut din exploatare (EBE)

Rezultatul din exploatare (Rexp)

Rezultatul financiar (Rfin)

Rezultatul brut al exercitiului (Rb)

Rezultatul brut inainte de deducerea dobanzilor si a
impozitului pe profit (EBIT)

Rezultatul brut Thainte de impozite, dobanzi, deprecieri
(EBITDA)

11 | Rezultatul net al exercitiului (Rn)

12 | Capacitatea de autofinantare (CAF)

13 | Autofinantarea (AF)

© |O(NoO|O|AWIN|EF-

6.2. Indicatorii starii de profitabilitate — in marimi relative

Rata marjei comerciale (Rmc)

Rata marjei brute de exploatare sau rata EBE
(Rege)

Rata marjei nete (Rmn)

Rata marjei nete de exploatare (Rmnexp)

Rata marjei brute de autofinantare (Rmba)
Rata marjei asupra valorii addugate (Rmva)
Rata marjei EBITDA

~Noo|RlwWw N |
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ANEXA 17. Ratele de rentabilitate
7.1. Ratele rentabilititii comerciale (Return On Sales - ROS)

Nr E_xercigiul Evolutia (%)

. Indicatori financiar T+ T+2T+
crt. T |T+1 |T+2 T 1

1 | Rata marjei comerciale (Rmc)

2 Rata marjei brute de exploatare sau rata EBE

(Rege)

3 | Rata marjei nete (Rmn)

4 | Rata marjei nete de exploatare (Rmnexp)

5 | Rata marjei brute de autofinantare (Rwmba)

6 | Rata marjei asupra valorii adaugate (Rmva)

*#* Capacitatea de autofinantare (CAF) = Rezultatul net al exercitiului (Rnet) +
Cheltuieli cu dobanzile (Chd) + Volumul deprecierilor (D)

Volumul deprecierilor (D) = Ajustari de valoare privind imobilizarile
necorporale, corporale, investitiile imobiliare si activele biologice evaluate la
cost + Ajustari de valoare privind activele circulante + Ajustdri privind
provizioanele + Ajustari de valoare privind imobilizarile financiare si investitiile
financiare detinute ca active circulante

7.2. Ratele rentabilititii economice

Nr. Indicatori Exercitiul financiar Evolutia (%)
crt. T T+1 T+2  [T+UT [T+2/T+1
1 Rata rentabilitatii activului total
(ROA-Return On Assets)
2 Rata rentabilitatii capitalului investit
(ROI-Return On Investment)

*** EBIT (Earnings before interests and taxes) = Rezultatul brut + Cheltuieli cu
dobanzile

*** Capitalul investit (Ki) = Capitalul propriu (Kpr) + Datoriile financiare (Df)
Df = Imprumuturi din emisiunea de obligatiuni (pe termen scurt si pe termen
lung) + Sume datorate institutiilor de credit (pe termen scurt si pe termen lung)

7.3. Ratele rentabilititii financiare

Nr Exercitiul Evolutia (%)
: Indicatori financiar
crt T |T+1 [T+2 T+1/ (T+2/T+
T 1
1 Rata rentabilitatii financiare a capitalurilor proprii
(Rf)
2 Rata rentabilitatii financiare a capitalului permanent
(Rf)

*** Capitalul permanent (Kp) = Capitaluri proprii (Kpr) + Datorii > lan +
Provizioane + Subventii pentru investitii (> 1 an)
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7.4. Ratele rentabilititii costurilor

1 Rata rentabilitatii costurilor 1

2 Rata rentabilitatii costurilor 2

ANEXA 18. Ratele de structura ale activului si pasivului bilantului
8.1. Ratele de structura ale activului bilantului

Rata activelor imobilizate

Rata imobilizarilor necorporale
Rata imobilizarilor corporale
Rata imobilizarilor financiare
Rata activelor circulante

Rata stocurilor

Rata creantelor comerciale

0 (NoOoo |~ WIN|EF-

si a plasamentelor

8.2. Ratele de structura ale iasivului bilantului

Rata stabilitatii financiare

Rata autonomiei financiare globale
Rata autonomiei financiare

la termen

Rata de indatorare globald

Rata de Tndatorare la termen

Gl W (N
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ANEXA 19. Indicatori de gestiune (de activitate

Viteza de rotatie a activelor totale

1 o
- valoarea minima: 2
2 Durata de rotatie a activelor totale
- valoarea maxima: 180
3 Viteza de rotatie a stocurilor
- valoarea minima: 8
4 Durata de rotatie a stocurilor
- valoarea maxima: 45
5 Viteza de rotatie a creantelor clienti

- valoarea minima: 8

Termenul mediu de recuperare a creantelor clienti
6 | - valoarea maxima: 45

- valoarea optima: 30

Viteza de rotatie a creditului furnizor

- valoare minima: 8

Termenul mediu de plata a datoriilor catre furnizori
8 | - valoarea maxima: 45

- valoarea optima: 30

Viteza de rotatie a capitalurilor permanente

9 S
- valoarea minima: 2

10 Durata de rotatie a capitalurilor permanente
- valoarea maxima: 180

11 Viteza de rotatie a capitalurilor proprii
- valoarea minima: 1

12 Durata de rotatie a capitalurilor proprii
- valoarea maxima: 180

13 Viteza de rotatie a datoriilor totale
- valoarea minima: 4

14 Durata de rotatie a datoriilor totale

- valoarea maxima: 90
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ANEXA 20

PROIECTII PLATITOR VS NEPLATITOR DE TVA

CHELTUIELI ESTIMATE

CU TVA

FARA TVA

TOTAL

materii prime

materiale auxiliare

salarii, contributii sociale si impozit

energie, alte utilitati

alte cheltuieli directe

CHELTUIELI DIRECTE

cheltuieli administrative

cheltuieli de birou

cheltuieli de transport

cheltuieli de paza

cheltuieli de protectia muncii

alte cheltuieli indirecte

CHELTUIELI INDIRECTE

TOTAL

%

VENITURI ESTIMATE

CUTVA

FARA TVA

TOTAL

produs 1

produs 2

TOTAL

%
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ANEXA 21

PLAFOANE ZILNICE
PENTRU TRANZACTIICUNUMERAR

INCASARI PLATI
(PERSOANE | PERSOANE
« 5000 LEIZI « 5000 LENZI -
10.000 LENZI

MAGAZINE MAGAZINE

CASH AND CASH AND

CARRY CARRY

«10.000 LEIZ] «10.000 LEIZI

ATENTIE!l  SUNT  INTERZISE  INCASARILE/PLATILE
FRAGMENTATE IN NUMERAR PENTRU FACTURILE A CAROR
VALOARE ESTE MAI MARE DECAT PLAFONUL ZILNIC
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ANEXA 22

PLAFOANE FISCALE TVA

CIFRADEAFACERI -
PLAFONUL
300.000 LEI
N I —
PLATITOR & NEPLATITOR NEPLATITOR
TVA TVA DETVA

| 1

<100 000
EUR

FLAFONUL DE
100.000 EUR (465.970 LEI)

2100000
EUR

PLATITOR TVALA
TRIMESTRU & LUNAR

PLAFONUL
2.250.000 LEI

TVALAINCASARE &
TAXARE NORMALA
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PROIECTII TAXE SI IMPOZITE

ANEXA 23

CONTRIBUABILI

SALARIAT

LUNA

AN

VENIT BRUT

Contributia la pensie

Contributia la sanatate

IMPOZIT VENIT/ CIFRA DE AFACERI

Contributii angajator

contributie sanatate

dividende

impozit pe dividend

TOTAL RETINERI

Cheltuieli deductibile

VENIT NET

% retineri
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ANEXA 24
MICRO MICRO
fara salariati Cu salariati
INDICATORI
LUNA AN LUNA AN
VENIT BRUT

Contributia la pensie

Contributia la sanatate

IMPOZIT VENIT/ CIFRA DE
AFACERI

Contributii angajator

contributie sanatate

dividende

impozit pe dividend

TOTAL RETINERI

Cheltuieli deductibile

VENIT NET

% retineri
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http://www.esimplu.ro/articole/marketing-si-vanzari/6413-cum-sa-recrutezi-angajatii-potriviti-pentru-startup-ul-tau
http://www.bnr.ro/
http://cncd.org.ro/home
http://www.anpm.ro/dezvoltare-durabila%20%0d
http://www.ase.ro/upcpr/profesori/258/zahariadanciuroman_cap3-05.pdf
http://www.ase.ro/upcpr/profesori/258/zahariadanciuroman_cap3-05.pdf
http://www.stiucum.com/management/managementul-intreprinderii/Stabilirea-pretului-produselor83488.php
http://www.stiucum.com/management/managementul-intreprinderii/Stabilirea-pretului-produselor83488.php
https://www.contzilla.ro/cum-se-stabileste-pretul-unui-produs/
https://www.inspectiamuncii.ro/documents/66402/266223/2003.l.252.pdf
https://www.inspectiamuncii.ro/documents/66402/266223/2003.l.252.pdf
https://codfiscal.net/45073/legea-821991-legea-contabilitatii-actualizata-2017
https://codfiscal.net/45073/legea-821991-legea-contabilitatii-actualizata-2017
https://static.anaf.ro/static/10/Anaf/legislatie/Cod_fiscal_norme_03042018.htm#A13
https://static.anaf.ro/static/10/Anaf/legislatie/Cod_fiscal_norme_03042018.htm#A13
https://static.anaf.ro/static/10/Anaf/legislatie/L_70_2015.pdf

Ghid Competente Antreprenoriale

e Ordinul MFP nr.2.861/2009 pentru aprobarea Normelor privind
organizarea i efectuarea inventarierii elementelor de natura
activelor, datoriilor si capitalurilor proprii, Monitorul oficial nr. 704 din
20 octombrie 2009.

e  Ordinul nr.170/2015 al ministrului finantelor publice pentru aprobarea
Reglementarilor contabile privind contabilitatea in partida simpla,
accesat pe site-ul
http://www.ceccarhunedoara.ro/userfilessfOMFP_170_2015.pdf.

e Ordonanta de urgenta nr. 44/2008 privind desfagurarea activitéatilor
economice de catre persoanele fizice autorizate, intreprinderile
individuale si intreprinderile familiale, cu modificarile si completarile
ulterioare, Monitorul Oficial nr. 328 din 25 aprilie 2008.

e The Global Entrepreneurship Monitor (GEM)
http://www.gemconsortium.org/
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