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Dragi profesori,

Odatd cu aprobarea Curriculumului la disciplina ,Bazele antreprenoriatului”, editia 2019,
venim si cu setul de materiale didactice revizuite in conformitate cu prevederile Curriculumului
respectiv. Materialele au fost elaborate in cadrul proiectului ,ACTIVITATEA DE INSTRUIRE IN
DOMENIUL ANTREPRENORIATULUI SI ANGAJARII iN CAMPUL MUNCII” (MEEETA IV), im-
plementat in Republica Moldova de catre Centrul pentru Educatie Antreprenoriala si Asistenta
in Afaceri cu sustinerea financiara a Fundatiei Servicii de Dezvoltare din Liechtenstein (LED) si in
stransa cooperare cu Ministerul Educatiei, Culturii si Cercetarii al Republicii Moldova.

Materialele didactice au fost revizuite in conformitate cu Curriculumul national la disciplina
,Bazele antreprenoriatului”, editia 2019, si au fost pilotate in cadrul programului de formare atat
a formatorilor, cat si a profesorilor implicati in predarea disciplinei ,Bazele antreprenoriatului”
in perioada 2019-2020. Aducem cele mai sincere aprecieri grupului de formatori, participanti
ai programului de formare, implementat de CEDA in cadrul proiectului MEEETA, cu suportul
financiar al LED, care au aplicat in practica competentele de formare si au organizat traininguri
pentru toate modulele cu profesorii din IIPT din tara, implicati in predarea disciplinei ,Bazele
antreprenoriatului”.

Ca rezultat al implementarii proiectului MEEETA, toti formatorii care au participat la pro-
gramul de formare si au aplicat in practica cunostintele si abilitatile obtinute pe parcursul cur-
sului au fost certificati cu titlul de ,Formator in educatia antreprenoriald” si fac parte din primul
grup de formatori certificati in domeniul educatiei antreprenoriale.

In aceastd lucrare redactatd veti gasi mai multe sugestii pentru proiectarea lectiilor, in-
clusiv material didactic pentru continutul acestora si studii de caz, care sperdm ca va vor fi de
folos si vor servi drept suport de curs la implementarea Curriculumului la disciplina ,Bazele
antreprenoriatului”, editia 2019.

Utilizarea metodelor interactive si implicarea elevilor in procesul de invatare raman a fi
cruciale pentru aceasta disciplind, de aceea va incurajam sa implicati cat mai activ elevii in
procesul de formare la aceasta disciplina, tratandu-i ca parteneri si viitori buni angajati si antre-
prenori activi pe piata muncii din Republica Moldova.

Aceasta lucrare este adresata profesorilor si elevilor din IIPT si poate servi drept suport de
curs la studierea disciplinei ,Bazele antreprenoriatului”, precum si tuturor celor preocupati de
initierea si dezvoltarea unei afaceri.

Va dorim mult succes in activitatea Dumneavoastra nobila si responsabila pentru formarea
viitoarei generatii.

Sofia Suleanschi, Tudor Lupascu,
director, CEDA Expert/consultant, CEDA
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ANTREPRENORIATUL -
O OPTIUNE DE CARIERA

UNITATI DE TNVATARE:

1.1. Oportunitati pentru dezvoltarea carierei
personale/profesionale

1.2. Primii pasi spre o activitate antreprenoriala
1.3. Rolul antreprenoriatului in economia nationala

14. Cadrul legal privind activitatea antreprenoriala
in Republica Moldova



Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
Nr. s 4 a o Contact direct
Unitati de invatare Lucru
A Total Practicd/ = ;. i
Prelegeri X individual
Seminar
1 Oportunitati pentru dezvoltarea carierei 10 6 2 2
personale/profesionale
2 | Primii pasi spre o activitate antreprenoriala 10 6 2 2
3 | Rolul antreprenoriatului in economia 4 2 2
nationald
4 | Cadrul legal privind activitatea antrepre- 14 8 4 2
noriala in Republica Moldova
Total 42 26 8 8
Unitatile de invatare
Unitati de | Unitati de continut/ Abilitati Atitudini
competenta Cunostinte
1. Oportunitati pentru dezvoltarea carierei personale/profesionale
UC1. Identi- | 1. Calitatile unei per- | Al. Identifica calitdtile personale si At. 1. Evalueazd obiec-
ficarea opor- soane, ale unui an- profesionale pentru dezvoltarea tiv propriul
tunitatilor gajat de succes propriei cariere. potential inte-
pentru 2. Calitdtile siimagi- | A2. Comunica eficient cu interlocutorul lectual si com-
dezvoltarea nea profesionala a transmitand informatii/formuland portamental.
personala si unui antreprenor mesaje exacte si clare, atat verbal, | At. 2. Constientizeaza

profesionald

3. Elementele de eti-
ca profesionala:

- notiuni de etic3;
— comportament,
atitudine etc.

4. Riscurile si benefi-
ciile unei activitdti
antreprenoriale si

rolul antreprenori-
lor in societate:

- notiuni de riscuri,
beneficii;

— oportunitati si
amenintari.

cat si in forma scrisa.

A3. Argumenteaza oportunitatile pri-
vind dezvoltarea propriei idei de

afaceri.

A4. Evalueaza propriile calitati antre-

prenoriale.

A5. Aplicd elemente de eticd profesio-

nald/antreprenoriala*

A6. Analizeaza oportunitdtile si amenin-
tarile cu care se confruntd un anga-
jat/un antreprenor in activitate*

A7. Argumenteazd deciziile privind
domeniul de implicare personala
in activitatea profesionald/antre-

prenoriala.**

A8. Valorifica competentele profesio-
nale specifice meseriei/specialitatii
in activitatea antreprenoriald/pro-

iectarea carierei **

At. 3.

At. 4.

At. 5.

importanta dez-
voltarii continue
in plan personal
si profesional.
Manifesta
coerenta si co-
rectitudine in
comunicare.
Manifesta res-
ponsabilitate
pentru calitatea
realizarii sarcini-
lor*
Constientizeaza
importanta
independentei
financiare**




2. Primii pasi spre o activitate antreprenoriala

UC2. Iden- 1. Analizarea posi- A9. Diferentiaza notiunile: antreprenor/ | At. 6. Este provocat sd
tifica idei si bilitatilor de a ge- antreprenoriat; produs/serviciu. lanseze propria
posibilitati nera valoare pen- A10. Dezvolta mai multe idei care cre- afacere.
de lansare a tru alte persoane eazd valoare pentru alte persoane. | At. 7. Constientizeaza
unei afaceri | 2. Oportunitati de Al1. Selecteaza o idee pentru o activi- urmarile proprii-
lansare a unei tate antreprenoriald. lor decizii*
activitati antrepre- | A12. Determina modalitatea potrivita At. 8.Tsi asuma in
noriale si criterii de pentru lansarea afacerii. mod constient
evaluare a viabilita- | A13. Explicd oportunitatile francizei. responsabilita-
tii acesteia Al4. Analizeaza avantajele si deza- tile legate de
3. Modalitati de vantajele pentru lansarea unei lansarea unei
initiere a unei afa- afaceri* afaceri. **
ceri: prin lansare Al15. Deduce riscurile si beneficiile unei
de la ,zero”, prin activitati antreprenoriale, inclusiv
cumpararea unei prin aplicarea analizei SWOT*
afaceri existente, A16. Evalueaza viabilitatea ideii de afa-
prin contractul de cerix*
franchising (franci-
zd). Valori si realitati
social-economice.
3. Rolul antreprenoriatului in economia nationala
UC3. Analiza | 1.Intreprinderile mici | A17. Clasifica IMM. At. 9. Este responsabil
posibilitatilor si mijlocii IMM) si A18. Identifica caracteristicile specifice pentru calitatea
de sustinere rolul acestora in ale IMM. realizarii sarcinilor.
a propriei economia Republi- | A19. Identificd programele de stat si At. 10. Constientizeazd
afaceri cii Moldova organizatiile care sustin dezvolta- importanta ex-
2. Programe pentru rea IMM. primarii unei
sustinerea IMM A20. Explica problemele cu care se idei clar, concis
Asociatiile de busi- confruntd IMM. si cu incredere*
ness — oportunitati | A21. Argumenteaza necesitatea At. 11. Apreciaza
de colaborare si sustinerii IMM* oportunitatile
dezvoltare a activi- | A22. Deduce eligibilitatea ideii de oferite de me-
tatilor antrepreno- afaceri in vederea obtinerii unui diul de afaceri
riale grant** unui antrepre-
nor de succes**
4. Cadrul legal privind activitatea antreprenoriala in Republica Moldova
UC4. Aplica- | 1. Cadrul legal cu A23. Selecteaza forma organizatorico- | At. 12. Constientizeaza
rea cadrului privire la activitatea juridica pentru o afacere. importanta
legal privind antreprenoriala: A24. Identifica tipurile de impozite si respectarii
activitatea Codul civil, Codul taxe achitate de angajator si de legislatiei si a
antrepreno- muncii, Codul angajat in Republica Moldova. consecintelor
riala in vede- fiscal, Legea cu pri- | A25. Explica prevederile legale privind in cazul incal-
rea lansarii vire la antrepreno- avantajele si dezavantajele forme- carii acesteia.
unei afaceri riat si intreprinderi, lor organizatorico-juridice ale unei
proprii Legea cu privire la activitati antreprenoriale.

IMM etc.




2. Inregistrarea unei A26. Calculeaza impozitele si taxele At. 13. Manifestd
activitati antrepre- platite de catre angajat/angajator responsabilitafi
noriale: pachetul si contributiile de asigurare sociala civice privind
de acte necesare si medicala* necesitatea im-
pentru inregistra- A27. Aplica cadrul legal cu referire la plicarii tineretu-
rea unei afaceri procesul de inregistrare a unei lui In dezvolta-

3. Formele organi- afaceri. Studiu de caz* rea economiei
zatorico-juridice A28. Planifica activitatile pentru nre- nationale*
ale unor activitati gistrarea afacerii**
antreprenoriale

4. Impozite si taxe

Descrierea generala a modulului

Modulul este conceput pentru a oferi elevilor o imagine generala din perspectiva
activitatilor antreprenoriale in general si a antreprenoriatului ca optiune de carierd, in
special. Elevii [IPT din tara urmeaza sa se familiarizeze cu conceptele de antreprenor si an-
treprenoriat sub aspect juridic, social si etic. De asemenea, in modulul | sunt incluse teme
ce tin de momentele-cheie in identificarea unei idei de afaceri. Elevii vor fi informati cu
privire la cadrul legal privind activitatea antreprenoriala in Republica Moldova, precum
si la sistemul de impozitare si control al domeniului dat. Cadrele didactice vor ghida/
instrui elevii pentru ca acestia sa-si determine capacitatile necesare pentru desfasurarea
unei activitati antreprenoriale. De asemenea, profesorii vor oferi elevilor dreptul de a
decide in mod liber si constient de a alege antreprenoriatul ca optiune de cariera sau a
deveni un angajat activ, cu spirit antreprenorial, in cadrul unei intreprinderi/institutii ori
a desfasura o activitate antreprenoriala in nume propriu/autoangajare.

1.1. OPORTUNITATI PENTRU DEZVOLTAREA CARIEREI
PERSONALE/PROFESIONALE

Continu- e Oportunitdti in cariera: Ce pot? Ce vreau? Ce trebuie sa fac?

turi vizate | e A fi sau a nu fi antreprenor: despre antreprenoriat si antreprenori, cum trebuie sa fie un
antreprenor de succes

e Imaginea profesionala a unui antreprenor

e Rolul antreprenoriatului si al antreprenorilor in societate etc.

Concepte

si notiuni- | e carierd; antreprenor; antreprenoriat; etica in afaceri; comportament etic in afaceri s.q.

cheie

Sugestii Profesorii vor explica discipolilor ca scopul acestei discipline nu este neaparat initierea
didactice unei afaceri, ci menirea disciplinei este de a le oferi, pe langd cunostintele privind dome-
de preda- | niul antreprenorial, si posibilitatea de a se afirma, de a reflecta asupra propriilor capaci-

re-invatare | tdti, de a le forma aptitudini de planificare, analizd, organizare, comunicare. De aseme-
nea, formarea la elevi a unor atitudini pozitive in ceea ce priveste manifestarea initiativei
si pozitia sociald activa a acestora. Toate aceste aspecte 1i vor ajuta atat in calitatea lor de
angajat, cat si in cea de angajator sau autoangajat (liber-profesionist).
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Faceti o scurtd prezentare a continutului cursului. Explicati elevilor cerintele fata de
acest curs si anume faptul ca ei trebuie sa desfasoare unele activitati individuale ce vor
fi ghidate si consiliate de profesor. De asemenea, mentionati ca la finalul acestui curs
elevul urmeaza sa-si prezinte propriul plan de afaceri, ce va fi elaborat pe tot parcursul
disciplinei.

Sugerati elevilor cd succesul acestei discipline depinde in mare parte de disponibilitatea
de a participa in mod activ pe tot parcursul orelor, de a interactiona cu colegii.

OPORTUNITATI IN CARIERA - CE POT? CE VREAU? CE TREBUIE SA FAC?

Adresati o serie de intrebari elevilor care i-ar face sa mediteze asupra faptului ce pot ei sa
facd in viatd, ce vor sd facd si ce cred ca ar trebui, de fapt, sa facd. De exemplu:

1. Dacd de maine nu ar mai exista scoala, ce ati face pentru a vd asigura un castig/surse
financiare pentru existenta?

2. Cu ce ati prefera sd va ocupati dupa absolvirea institutiei de invatamant?
3. Cu ce credeti ca ar trebui sd va ocupati in viata?

Sugerati elevilor cd reusita oricarei activitati se poate obtine in cazul in care se combind
In mod armonios activitdtile care iti sunt pe plac si, in acelasi timp, le poti realiza in viata
de zi cu zi si acestea ofera un beneficiu personal sau profesional.

Produce/presta Prelua Lucra . Lucra la
. o . . Organiza
un serviciu initiativa in echipa calculator
) LB Ce pot? Ce imi place?
important?
pentru mne
Beneficiile Haceile
materiale Factori in alegerea carierei
Comunicarea
Ajutarea celorlalti l
, Tehnica
Siguranta Cum sunt?
. Arta
Prestigiul Energic Lent
Tehnologiile
Independenta Sociabil Retras informationale

Este important ca elevii in momentul alegerii unei cariere sd se axeze pe un domeniu
in care au capacitdti, se pot afirma ca personalitate si profesionist, dar si care fi aduce
satisfactie. O cariera reusita este planificatd in mod constient, in functie de obiective

clare si de alternative gandite in prealabil. latd care sunt etapele identificdrii optiunilor
de cariera:




ANTREPRENORIATUL - O OPTIUNE DE CARIERA

1. Autocunoasterea — analizand in mod realist si foarte atent:

a) personalitatea (Cum sunt eu? — lent sau energic, calm sau nervos, generos sau egoist,
sociabil sau retras etc);

b) cunostintele (Ce stiu eu? — cunosc o limba strding, cunosc o meserie, un domeniuy);

¢) competentele (Ce pot sa fac? — pot sa comunic foarte bine cu oamenii, pot sa utilizez
calculatorul, pot sa organizez oamenii, pot sa iau decizii, pot sa-mi asum responsabili-
tati);

d) prioritdtile (Ce este important pentru mine? Sa ma simt in sigurantd la locul de munca,
sa fiu respectat in societate, sa am independenta financiard in actiuni etc.).

2. Stabilirea scopurilor de realizat pe termen scurt, mediu si lung.
3. Identificarea obiectivelor pentru fiecare dintre scopurile stabilite.
4. Planul de actiuni pentru realizarea scopurilor si obiectivelor enuntate.

Persoana urmeaza sa se perfectioneze si in functie de planul sau de cariera, fie in cadrul
unei intreprinderi, fie in calitate de antreprenor.

Sarcind: Sugerati elevilor sa identifice factorii care vor determina/influenta alegerea cari-
erei profesionale.

Sarcind: Rugati elevii sa completeze grila privind stabilirea scopurilor in cariera.

Sarcind: Propuneti elevilor sa formuleze cate trei obiective pentru scopurile propuse.

A FI SAU A NU FI ANTREPRENOR: DESPRE ANTREPRENORIAT SI ANTREPRENORI,
CUM TREBUIE SA FIE UN ANTREPRENOR DE SUCCES

Pentru a facilita discutia despre antreprenoriat si antreprenori se poate utiliza urmatorul
algoritm:

— Caracteristici relevante (care ies in evidentd, importante, remarcabile). De exemplu: profit, in-
dependent, asociat, din proprie inifiativd, cu risc, produs/serviciu, a produce, a vinde, a presta
Servicii.

— Caracteristici irelevante (neimportante). De exemplu: SRL, Il, in piatd, la magazin, pentru béir-
bati sau femei etc.

— Exemple (oferiti exemple de antreprenori din comunitate). De exemplu: Ina Buzdugan, propri-
etara Salonului ,Alondra” sau lon Melinte, patronul Alimentarei ,Gogosel” etc.

— Non-exemple (din domeniu): un functionar din primdrie, profesorul, medicul etc. - cei care
au incheiat contract individual de muncd cu un angajator.

— Analogii (din alte domenii): albina care produce miere pentru a se intretine pe sine, de care
pot beneficia si altii.

— Definitia. De exemplu: Antreprenorul este o persoand independentd, care, din proprie initi-
ativd, porneste o afacere, asumandu-si riscurile ce tin de derularea acestei afaceri, in scopul
obtinerii unor beneficii personale.

Oferiti elevilor posibilitatea de a identifica care ar fi, In viziunea lor, caracteristicile relevan-
te ale antreprenoriatului. Notati raspunsurile pe fise. Pasul urmator: incercati sa stabiliti
Impreuna cu elevii care dintre trasaturile identificate de ei sunt relevante si irelevante.
Directionati discutia cu discipolii prin intermediul intrebarilor de precizare.

Nota bene! Atentionati elevii sa nu repete ideile.
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Dupa identificarea caracteristicilor relevante si irelevante, rugati elevii sa dea exemple

de persoane pe care ei le considera antreprenori. Corectati raspunsurile gresite si preci-
zati-le pe cele incomplete. La categoria non-exemple le veti sugera elevilor sa gaseasca
activitati care nu sunt antreprenoriat, dar sunt tot din domeniul economic. Analogia este
etapa la care elevii vor compara domeniul antreprenoriatului cu un aspect al vietii cotidi-
ene, cu un alt domeniu etc.

Sarcind: Puteti propune elevilor ca in baza tuturor caracteristicilor identificate de ei sa
elaboreze o definitie proprie a antreprenorului. lar etapa finala a algoritmului de predare
a conceptului este prezentarea definitiei notiunii de antreprenor.

In continuare va propunem o definitie a acestei notiuni.

Antreprenor — persoana care isi asuma constient anumite riscuri si doreste sa obtinad un
anumit profit. Persoana care isi asigura castigul printr-o afacere, un contract sau ca liber-
profesionist. Se referd, de asemenea, la 0 persoana care initiaza o afacere noud.

Calitatea cea mai importanta a unui antreprenor este spiritul antreprenorial.

Spirit antreprenorial — capacitatea de a vedea oportunitdti acolo unde altii vad pro-
bleme, dublata de actiunea perseverentd pentru rezolvarea lor, ceea ce duce la realizare
personald, profesionald, economica etc.

O abordare a vietii in spirit antreprenorial este benefica nu numai pentru antreprenori,
Ci si pentru angajati, deoarece genereaza un optimism molipsitor in relatie cu oamenii
din jur.

Respectiv, unul dintre factorii de succes sau insucces al activitatii antreprenoriale depin-
de in mare masura de personalitatea, competenta si capacitatea de a conduce a antre-
prenorului. Astfel, un antreprenor de succes are urmatoarele caracteristici:

e este motivat sd obtind succese in viats;

e are incredere in propriile forte;

e este o fire independenta si cu multd initiativa;

e este perseverent in actiunile sale si nu cedeaza in fata primelor dificultati aparute;
e este 0 persoana responsabila de toate actiunile sale;

e este creativ, inventiv;

e are capacitati bune de planificare;

e este ambitios, curajos, capabil sa invete din propriile esecuri;

e este capabil sa-si asume riscuri;

e este rapid In luarea deciziilor;

e este flexibil, usor adaptabil la diverse schimbari;

e este abil in rezolvarea problemelor si gasirea solutiilor;

e este optimist in viziuni si realist In actiuni;

e este clar in exprimare, cu putere de convingere, sociabil si bun ascultator;

e este cooperant.
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Responsabilitate Independenta

Experientd Profesionalism

Exigenta
INTREPRINZATOR

Curiozitate
intelectuala

Control

Loialitate Polivalentd

Corectitudine

Realism Capacitate

Cooperare decizionala

Competitivitate Eficienta

Sarcind: Sugerati elevilor sa identifice propriile calitdti antreprenoriale.

Sarcind: Propuneti elevilor sa completeze in caiet la rubrica ,Lucrari individuale” urmato-
rul test: Profilul personal de competente antreprenoriale. Pentru a determina daca poseda
capacitatile date si daca unii elevi au acumulat un punctaj minim, incurajati-i sa repete
testul la sfarsitul acestui curs pentru ca rezultatele ar putea sa se schimbe.

Sarcind: Rugati-i pe elevi s determine care sunt avantajele si dezavantajele de a fi antre-

prenor.
Avantaje Dezavantaje
Libertatea de decizie Riscul de a gresi
Independenta Responsabilitate mai mare
Autoafirmare Mai mult efort
Inovare Investitii mari
Flexibilitatea planificarii timpului Muncé fara limita de timp
Castig financiar Riscul de a pierde bunurile investite
Autoangajare Lipsa de experienta

Activitatea de antreprenoriat conform legislatiei se defineste astfel:

Antreprenoriat — o activitate de fabricare a productiei, executare a lucrarilor si prestare
a serviciilor, desfasurata de cetdteni si de asociatiile acestora in mod independent, din
proprie initiativa, in numele lor, pe riscul propriu si sub raspunderea lor patrimoniald, cu
scopul de a asigura o sursa permanenta de venit. (Legea ,Cu privire la antreprenoriat si
intreprinderi” nr. 845 din 03.01.1992)

Forme de antreprenoriat:

e activitati cu autorizatie comerciala (cu licenta). Persoana fizica face afaceri pe cont pro-
priu si are nevoie de autorizatie comercialg;

e forma companiilor comerciale (persoana juridicd). Face afaceri in contul companiei.




Activitatea de antreprenor, afacerea (businessul) este orice activitate ce se desfasoara in
conformitate cu legislatia in vigoare, cu exceptia muncii efectuate in baza contractului
(acordului) de munca, prestate de cdtre o persoana, avand drept scop obtinerea profitu-
lui sau In urma desfasurarii cdreia, indiferent de scopul activitdtii, se obtine profit.

Sarcind: Solicitati elevilor sa ofere exemple de diverse tipuri de afaceri din comunitate.

ROLUL ANTREPRENORIATULUI SI AL ANTREPRENORILOR iN SOCIETATE

Sarcina: Discutati cu elevii asupra faptului cum vad ei rolul antreprenoriatului si cel al an-
treprenorilor in societate, in general, si in comunitatea lor, in particular,

Antreprenoriatul are o contributie semnificativd in cadrul societatii si in procesul de dez-
voltare.

Beneficii:

e crearea de noi produse/servicii — datorita creativitatii si resurselor de care dispun an-
treprenorii, ei pot satisface noile nevoi ale consumatorilor, venind cu produse/servicii
inovatoare;

e descoperirea de noi resurse — antreprenorii adesea sunt nemultumiti de materialele si
resursele traditionale, cautand mereu alternative pentru a-si desfasura activitatea si a
imbundtati performantele (produsul, procesul tehnologic etc);

e crearea locurilor de munca — extrem de multe slujbe sunt create de sectorul antrepre-
norial, acesta fiind domeniul cu cele mai multe angajari.

Antreprenoriatul este forta motrice care cel mai des ajunge la progres economic prin
inovare, investire de resurse si dorinta de progres prin utilizarea noilor oportunitati.

1.2.PRIMII PASI SPRE O ACTIVITATE
ANTREPRENORIALA

Continuturi

e Modalitati de initiere a unei afaceri: prin lansare de la ,zero”, prin cumpararea unei afa-

vizate ceri existente, prin contractul de franchising (franciza).

e Formele organizatorico-juridice ale unor activitati antreprenoriale si particularitdtile lor.
Concepte
si notiuni- | formd organizatorico-juridicd, afacere de la zero, afacere existentd, afaceri de tip francizé s.a.
cheie
Sugestii MODALITATI DE INITIERE A UNEI AFACERI: PRIN LANSARE DE LA ,ZERO”, PRIN CUMPA-
didactice RAREA UNEI AFACERI EXISTENTE, PRIN CONTRACTUL DE FRANCHISING (FRANCIZA)
de preda-

re-invatare

Cele mai accesibile modalitati de initiere a unei afaceri, atat pentru diferite tipuri ale
acestora, cat si pentru diferite caractere ale antreprenorilor in Republica Moldova sunt:

e lansarea de la ,zero” (sau implementarea propriei idei de afaceri);

e cumpdrarea unei afaceri existente;

e afaceri in bazd de franciza.

Pentru ca elevii sa aleaga optiunea potrivita, propuneti-le sa rdspunda la cateva intrebdri:

e Ce astepti de la afacerea ta?
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e Care este motivul initierii sau lansarii afacerii tale?

e Cat de mult control doresti sa detii in aceasta afacere?

e Care sunt sursele financiare disponibile pe care poti sd le atragi?
e Cat doresti si poti sa investesti personal in afacerea ta?

o Cata experientd personala poti aduce in afacerea ta?

Lansarea de la ,zero” a unei afaceri. Astfel, optiunea pentru deschiderea unei intre-
prinderi mici trebuie sa se bazeze pe o evaluare minutioasa a avantajelor si dezavantaje-
lor pe care le oferda modalitatea data.

Avantajele lansdrii de la , zero” a
unei afaceri

Dezavantajele lansdrii de la ,,zero”
a unei afaceri

Implementarea nelimitatd a proprii-
lor idei

Costul ridicat pentru lansarea in
afaceri, procurarea utilajului, echipa-
mentului etc.

Satisfactia de a crea o intreprindere
de la zero

Timp mult pentru lansarea afacerii

Posibilitatea de a selecta, a motiva si
a dezvolta independent personalul

Alegerea celei mai nepotrivite afa-
ceri. Evaluarea poate indica faptul ca

ideea de afaceri are perspectiva, insa
realitatea poate demonstra ca nu-i
asa, Ca acest produs sau serviciu nu
are cererea estimata

Posibilitatea de a crea afacerea in Riscul legat de realizarea unei idei
conformitate cu viziunea proprie Noi

Eforturi personale mari pentru a lan-
sa afacerea

Alegerea amplasamentului afacerii

Cumpararea unei afaceri existente - o altd posibilitate de lansare a afacerii este cum-
pdrarea unei afaceri existente, dar care necesita o abordare metodica.

In primul rand, atentionati elevii ca trebuie sa afle motivul vinderii acesteia. Cunoasterea
motivului real al vanzarii va va ajuta sa faceti o alegere corecta si sa nu investiti bani si
timp intr-o afacere nerentabila.

In acest scop, e bine ca viitorii antreprenori sa solicite de a le fi prezentate datele econo-
mice si financiare din ultimii 2-3 ani sau sa apeleze la o persoand de incredere pentru a-i
consulta in adoptarea acestei decizii analizand:

e rapoartele financiare;

e managementul afacerii si persoanele-cheie;
e investitiile recente;

e producerea, dezvoltarea de produse noi;

e tehnologiile utilizate;

e contractele comerciale si actele de constituire.
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Pentru a adopta o decizie finalg, viitorii antreprenori trebuie sa determine cat mai exact
posibil cati bani va mai trebui sa investeascd si in cat timp se vor recupera investitiile.

Avantajele cumpararii unei afa-
ceri existente

Dezavantajele cumpararii unei
afaceri existente

Afacerea este deja creata si
functioneaza

Afacerea poate avea o imagine sau o
situatie anterioara nefavorabild

Posibilitate de a activa si a plati salarii
chiar din prima lund

Valoarea afacerii poate fi dificil de
determinat

Reputatia bund a intreprinderii si
mostenirea situatiei anterioare favo-
rabile

Activele pot fi supraevaluate

Echipamente si utilaje deja existente
si angajati instruiti

Sentiment redus al satisfactiei per-
sonale de la crearea si consolidarea
afacerii proprii

Posibilitatea planificarii in baza unor
date reale

Probabilitatea mostenirii angajatilor
care nu Impadrtdsesc altd viziune si

pot opune rezistentd la orice schim-
bare

Oportunitate semnificativa de cer-
cetare pentru a identifica si a evalua
viabilitatea afacerii

Modificarea practicilor anterioare de
afaceri poate duce la anumite pier-
deri ale clientilor firmei

Contractul de franchising (franciza). Explicati elevilor cd un contract de franchising
(in engleza franchising, in romana francizd) prevede cumpararea dreptului de utilizare a
unei anumite marci comerciale cunoscute sau a unui concept de afacere care a fost deja
testat In practica. Aceastd activitate este reglementata de Legea Republicii Moldova nr.
1335-XlIl din 01.10.97 ,Cu privire la franchising”. Legea prevede urmatoarele:

Francizor (engl. franchiser) este persoana care acordd o francizd.
Francizat (engl. franchisee) este persoana care cumpara o franciza.

De regulg, se pldteste o anumita suma la inceput pentru a deschide afacerea, pentru a
instrui personalul, pentru echipamente si utilaje care au un anumit design standard etc.

Francizorul:

e poseda marca si numele comercial;

e oferd ca suport: finantare (uneori), publicitate si marketing;
e primeste taxe.

Francizatul dupd achitarea taxei:

e foloseste marcile si numele comercial al firmei;

e dezvoltd afacerea cu suportul francizorului.

In Republica Moldova, aparitia francizei a fost conditionata de adoptarea, in 1997, a Legii
cu privire la franchising. Numarul relativ redus de francize nu ne permite sa vorbim despre




amploarea dezvoltarii acestora, cu toate ca sunt zeci de afaceri care activeaza in baza
contractului de franciza, printre care: magazinul de confectii pentru doamne ,Mango”,
restaurantul bucdtdriei franceze ,La Boucherie” sau compania ,1C Accouting Timbal”, dis-
tribuitorul uneia dintre cele mai populare programe computerizate de evidentd contabi-

|v u"

a,"1C" Andy’s Pizza, Fornetti, Alina Electronic, Neuron Grup, Shell, Pepsi-Cola, Coca-Cola.

Dupad incheierea contractului proprietarul afacerii in franciza urmeaza sa plateasca anual
0 suma pentru dreptul de franciza.

Din aceasta cauza, atentionati elevii ca trebuie sa solicite consultatia unui jurist si a unui
contabil, care vor analiza conditiile contractului si doar dupa aceasta ei pot lua decizia.
De asemenea, sugerati elevilor cd inainte de a decide sa achizitioneze sau nu franciza, ar
fi bine sa discute cu alti oameni de afaceri, care au cumpdrat deja o franciza.

e Ce pdrere au ei dupd o perioadd de activitate?
e Ar mai merge pe aceeasi cale dacd ar porni-o de la inceput sau ar proceda altfel?

Doar dupa ce vor afla raspunsurile la toate intrebdrile ce i frdmanta si vor analiza minuti-
os oferta, pot sd ia decizia de a cumpara sau nu franciza respectiva.

Astfel, iInainte de a stabili o modalitate de organizare a afacerii in raport cu optiunile per-
sonale, trebuie analizate toate avantajele si dezavantajele modalitatilor existente.

Avantajele incheierii contractului
de franciza

Dezavantajele incheierii
contractului de franciza

Preluarea unei afaceri viabile Costuri Inalte pentru francize si alte

taxe

Posibilitatea de a accesa mai usor
finantarea

Inflexibilitate din cauza restrictiilor
sau a numelui comercial impus de
francizor

Investitia initiala mai redusa ar putea
spori posibilitatea de obtinere mai
rapida a profitului

Libertate redusa in organizarea Si
dezvoltarea afacerii

Imagine foarte buna si acces la pu-

Dificultati la vanzarea francizei

blicitate

Folosirea unei marci comerciale cu-
noscute

Existenta unor riscuri specifice

Acces la instruire de calitate

Asistenta tehnica si manageriala

FORMELE ORGANIZATORICO-JURIDICE ALE UNOR ACTIVITATI ANTREPRENORIALE
SI PARTICULARITATILE LOR

Explicati elevilor ca una dintre primele decizii pe care va trebui sd o ia la etapa lansdrii
unei afaceri este determinarea statutului juridic sub care o sa desfasoare activitatea de
antreprenoriat. Deoarece nu exista o forma juridica buna si alta rea, este necesar, pentru
a lua o decizie corects, sd tind cont de domeniul de activitate ales, de resursele disponi-
bile, precum si de asteptarile proprii de la afacere.
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In Republica Moldova inregistrarea oficiala a unei activitdti antreprenoriale se efectueaza
conform Legii privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzatorilor
individuali nr. 220-XVI din 19.10.2007. Astfel, inregistrarea unei afaceri se poate realiza sub
una dintre urmatoarele forme juridice de organizare:

FORMA ORGANIZATORICO-JURIDICA

Persoana fizica Persoana juridica
Intreprindere individuala Societate cu raspundere limitata
Gospodarie taraneasca Societate pe actiuni -

Societate In nume colectiv —

Societate in comanditd —

Cooperativa —

PRINCIPALELE CARACTERISTICI ALE FORMELOR ORGANIZATORICO-JURIDICE

Intreprinzator individual (i) — persoans fizicd cu capacitate de exercitiu depling, care
practica activitate de intreprinzator in nume si pe risc propriu, fard a constitui o persoana
juridica, si este inregistratd in modul stabilit de lege. Legea privind inregistrarea de stat a
persoanelor juridice si a intreprinzatorilor individuali nr. 220-XVI din 19.10.2007. Forma specifi-
ca pentru afaceri de familie, artizanat, agriculturd, educatie.

Avantaje I Dezavantaje il

Cost redus de initiere si putine Raspundere nelimitata
formalitdti de inregistrare

Independenta in luarea deciziilor Lipsa de continuitate a afacerii in
absenta proprietarului

Capital minim de lucru Dificultate In ceea ce priveste mobili-
zarea de capital

Toate profiturile revin proprietarului

Gospodaria taraneasca (GT) este o intreprindere individuald, bazata pe proprietate
privata asupra terenurilor agricole si asupra altor bunuri, pe munca personald a membri-
lor unei familii (membri ai gospodariei taranesti), avand ca scop obtinerea de produse
agricole, prelucrarea lor primara, comercializarea cu preponderenta a propriei productii
agricole. Legea privind gospodcdriile trdnesti (de fermier) nr. 1353-X1V din 03.11.2000. Are ace-
leasi avantaje si dezavantaje ca si in cazul 1.
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Societatea cu raspundere limitata (SRL) este societatea comerciala cu statut de per-
soana juridica al cdrei capital social este divizat in parti sociale conform actului de consti-
tuire si ale cdrei obligatii sunt garantate cu patrimoniul societatii. Legea privind societditile
cu raspundere limitatd nr. 135 din 14.06.2007 si Codul civil (art. 145-155). Domenii de aplicare:
prestari servicii, turism etc.

Avantaje SRL Dezavantaje SRL
Formalitdtile pentru intemeiere sunt
putine
Cheltuielile pentru inregistrare sunt Posibilitatea aparitiei unor conflicte
relativ reduse Intre asociati, ce pot duce la lichida-
rea societatii
Statutul legal este bine definit Alegerea statutului juridic

Riscuri financiare mai mici

Conducere relativ simpla

Raspunderea asociatilor este limitata

Societatea pe actiuni (SA) este societatea comerciald al cdrei capital social este in intre-
gime divizat in actiuni si ale cdrei obligatii sunt garantate cu patrimoniul societatii. Legea
privind societdtile pe actiuni nr. 1134 din 02.04.1997 si Codul civil (art. 156-170). Domenii de
aplicare: bancar, telecomunicatii, comert, asigurdri.

Avantaje SA Dezavantaje SA
Transmiterea liberd a proprietatii prin | Obligativitatea existentei capitalului
tranzactia de vanzare-cumpadrare a social de minimum 20.000 de lei
actiunilor

Posibilitatea de atragere a resurselor | Formalitati multiple pentru infiintare
financiare suplimentare prin emitere
de obligatiuni

Alegerea statutului juridic

Raspunderea proprietarului in limita Forma cea mai costisitoare de orga-
valorii actiunilor ce-i apartin nizare

Obligativitatea de a dezvalui public

informatia, prin publicarea In mijloa-
cele de informare in masa a rapoar-

telor financiare

Posibilitatea dezvoltarii unor conflic-
te dintre actionari si directori

Societatea in nume colectiv (SNC) este societatea comerciald ai carei membri practica,
In conformitate cu actul de constituire, activitate de intreprinzator in numele societatii si
raspund solidar si nelimitat pentru obligatiile acesteia. Codul civil (art. 121-135).
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Avantaje SNC Dezavantaje SNC
Formalitdti putine pentru constitui- Nu este recomandata incepatorilor,
rea societatii deoarece este necesara increderea

deplind intre parteneri, ca urmare

a faptului ca fiecare partener este
Lipsa unei prevederi legale privind responsabil pentru datoriile societatii,
marimea minim3 a capitalului social | Chiar daca acestea sunt cauzate de
alt partener

Cheltuieli reduse pentru inregistrare

Raspunderea asociatilor este limitatd

Societatea in comandita (SC) este societatea comerciala in care membrii practica in
numele societatii activitate de intreprinzator si poartd raspundere solidara nelimitatd
pentru obligatiile acesteia (comanditati), existd unul sau mai multi membri-finantatori
(comanditari) care nu participd la activitatea de intreprinzdtor a societatii si suporta in
limita aportului depus riscul pierderilor ce rezulta din activitatea societatii. Codul civil (art.
136-144). Are aceleasi avantaje si dezavantaje ca si in cazul SNC.

Cooperativa este asociatia benevold de persoane fizice si juridice, organizata pe princi-
pii corporative in scopul favorizarii si garantarii, prin actiunile comune ale membrilor sdi,
a intereselor lor economice si a altor interese legale. Codul civil (art. 171-178). Are aceleasi
avantaje si dezavantaje ca si in cazul SNC.

Sarcinad: Sugerati elevilor sa identifice responsabilitatile antreprenorului in functie de sta-
tutul sdu juridic.
MOTIVE IMPORTANTE PENTRU LANSAREA PROPRIEI AFACERI

Explicati elevilor ca multitudinea de motive pentru care oamenii doresc sa initieze pro-
pria lor afacere diferd de la o persoana la alta, intrucat depinde de nevoile si de felul fie-
caruia de a fi, de a gandi, de a vedea rolul si valoarea vietii.

Clasificarea motivatiilor care pot influenta inceperea unei afaceri:

Categorii de motivatii Motive

e Perspectiva unei munci atragdtoare;

e perspectiva de a face descoperiri;

Motivatii profesionale e perspectiva de a perfectiona metode si tehnici antre-
prenoriale;

e perspectiva obtinerii prestigiului.

e Statutul si respectul social ce rezidd in pozitia de antre-
prenor;

e renumele ce se poate obtine; extinderea relatiilor;

e statutul de a fi propriul tau stapan.

Motive psihologice

e Posibilitatea de a obtine castiguri mari;
Motivatii materiale e asigurarea unui nivel de trai ridicat pentru familie;
e siguranta locului de munca.

e Perspectiva de a realiza ceva deosebit;

Motivatii morale ) - e
e perspectiva de a participa la progresul societatii.
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Sarcind: Rugati elevii sa identifice motivele pentru care ei s-ar lansa in afaceri. Apoi se
vor generaliza ideile.

LANSAREA UNEI AFACERI PROPRII SI CRITERII DE EVALUARE
A VIABILITATII ACESTEIA

Care este primul pas in initierea afacerii: decizia de a inregistra firma proprie sau de a
veni cu o idee viabila de afaceri?

Chiar daca logica presupune raspunsul: ,existenta unei idei viabile de afaceri’, practica
demonstreaza contrariul si anume faptul ca multi antreprenori incepdtori decid sa infi-
inteze mai Intai Intreprinderea si mai apoi pornesc in cautarea unui produs sau serviciu
pe care ar putea sa-I vanda/presteze potentialilor clienti. Acest lucru deseori poate duce
la esec chiar de la inceputul activitatii. Tocmai de aceea, In continuare se vor examina
Impreund cu elevii principalele surse de idei si metode de stimulare a creativitatii, meca-
nismul de evaluare a viabilitatii ideilor de afaceri.

O sursa importantd de noi idei de afaceri este piata. Realizand un simplu studiu, fiecare
din noi poate determina:

e ce produse sau servicii lipsesc in regiunea sau localitatea noastrg;

e care necesitdti sunt nesatisfacute sau prost satisfacute;

e care sunt punctele slabe ale produselor sau serviciilor existente;

e tendintele macroeconomice (demografice, sociale, tehnologice etc.).

Surse de noi idei pot servi publicatiile din Ziare si reviste, internetul, cataloage, brosuri, cdrti;
este bine-venitd si crearea asa-numitelor ,dosare ale afacerii’, unde sa se gdseasca toatd
informatia selectata din presg, internet, de la expozitij, tdrguri etc. Astfel, colectand mai
multd informatie din surse variate, potentialul antreprenor poate sa-si formeze o concep-
tie privind ideea de afaceri.

O alta sursd importanta pot deveni afacerile existente, inclusiv concurente, vizitarea carora
poate sa inspire la noi idei de afaceri.

Alte surse de inspiratie pentru ideile de afaceri pot fi:
e francizele;

e inovatiile;

e patentele;

e expozitile industriale si comerciale;

e retelele de business si contacte;

e televiziunea si radioul etc.

Un hobby poate servi drept o oportunitate de afaceri pentru orice persoand cu spirit an-
treprenorial si atitudine creativa.

Sarcind: Propuneti elevilor sa formuleze cel putin trei idei de afaceri, utilizand diverse
surse de informatii.

Analiza SWOT este o metoda utilizatd pentru a evalua factorii si fenomenele ce afecteaza
un proiect sau o afacere. Prin aceasta metoda se stabilesc scopurile afacerii si se identifi-
ca factorii interni si externi ce faciliteaza sau impiedica realizarea scopurilor.

Analiza SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats, ori puncte tari si slabe,
oportunitati si amenintdri/pericole/riscuri.




Conventional, analiza SWOT cuprinde doua etape:

Factori | Puncte tari pot fi: Puncte slabe pot fi:

interni | calitatile proiectului sau ale per- lipsa de experienta, resursele limi-
sonalului care oferd avantaje fata tate, lipsa de acces la tehnologie
de toti ceilalti implicati in proces sau capacitate, ofertd de servicii de
calitate inferioara sau o amplasare
nepotrivita a afacerii tale

Factori | Oportunitati pot fi: Riscuri posibile, factori externi care

externi | posibili factori externi care oferd pot frana realizarea scopului.
oportunitati secundare in realiza- De exemplu, concurenta, cresterea
rea scopului. intolerabila a preturilor de catre
De exemplu, rezultatul cresterii furnizori, reglementarile guverna-
pietei, schimbarii in stilul de viata, | mentale, caderile economice, efec-
rezolvarea problemelor asociate tul negativ al media, schimbdrile in
Cu situatii curente, o perceptie comportamentul consumatorilor
pozitiva a afacerii din partea pie- care reduc vanzarile sau introduce-
tei sau capacitatea de a oferi o rea unei tehnologii mult mai avan-

valoare mai mare, ceea ce va crea | sate care face produsele, serviciile
O cerere crescuta pentru serviciile | sau echipamentele demodate.
oferite.

Analiza SWOT este utilizata la:
i. elaborarea strategiei pentru realizarea scopurilor;

ii. luarea unor decizii majore privind piata, produsul, dezvoltarea ori schimbarea dome-
niului de activitate;

iii. identificarea si diminuarea riscurilor.

Analiza SWOT poate fi utilizata eficient in realizarea obiectivelor planificate doar in cazul
In care au fost gasite raspunsuri la patru intrebari fundamentale:

e Cum pot utiliza la maximum fiecare punct tare?

e Cum pot diminua fiecare punct slab?

e Cum pot exploata fiecare oportunitate?

e Cum md pot apdra impotriva fiecdirei amenintdri?

Nota bene! Punctele tari si punctele slabe sunt cele care apartin intreprinderii (de exem-
plu, echipament performant sau personal insuficient), iar oportunitatile si amenintarile
tin de mediul in care se afla firma (de exemplu, posibilitati de obtinere a finantdrii ne-
rambursabile, drumuri impracticabile).

Sarcindi: Incercati s& evaluati o idee de afaceri cu ajutorul analizei SWOT impreuna cu
elevii (frontal sau in grupuri).

CREATIVITATEA iN IDENTIFICAREA OPORTUNITATILOR DE AFACERI

Creativitatea reprezinta un proces care consta in utilizarea potentialului personal si se
bazeaza pe o serie de tehnici concepute pentru generarea de noi idei originale si utile.
Astfel, pentru gdsirea unor noi idei de afaceri pot fi aplicate tehnici de creativitate cum
sunt: brainstormingul, harta de idei, Philips 6-6, PRES etc.




ANTREPRENORIATUL - O OPTIUNE DE CARIERA

1. BRAINSTORMING (sau ,asalt de idei”) — metoda de stimulare a creativitdtii care poa-
te fi aplicata atunci cand exista o echipa de entuziasti, care doresc sa se lanseze in afa-
ceri, dar nu stiu exact cu ce sa se ocupe. Pentru aplicarea cu succes a metodei trebuie
tinut cont de cateva reguli de baza:

a) Nicio idee nu trebuie criticata. Indiferent de faptul daca este o idee buna sau proas-
ta, aceasta va fi acceptata.

b) Chiar si cele mai caraghioase si exagerate idei trebuie primite cu entuziasm. Dese-
ori cele mai neobisnuite idei sunt si cele mai reusite.

) Nimeni nu trebuie sd se teama sa spuna orice fi trece prin minte, astfel ideea fiind
privitd complet din alt punct de vedere.

d) Cantitatea, nu calitatea conteaza — cu cat mai mare este numarul de idei, cu atat
este mai mare probabilitatea cd va fi gasita ideea oportund.

e) Orice idee trebuie dezvoltatd. Combinatiile si ameliorarile ideilor existente vor con-
tribui la gdsirea unei idei mai reusite. La incheierea sedintei, din multitudinea de
idei propuse se selecteazd ideea de afaceri care are cel mai mare potential in opinia
membrilor echipei.

2. HARTA DE IDEI - o tehnica graficd de organizare a procesului de gandire prin enun-
tarea unui cuvant sau concept si gasirea asocierilor acestora. Expunerea gandurilor in
schema contribuie la aparitia multor noi idei, selectandu-se apoi cea mai interesantd
idee de afaceri.

3. PHILIPS 6-6 — metoda presupune lucrul in grup. lata care sunt etapele de desfasura-
re a metodei:

a) Se constituie grupurile de 6 membri, dintre care unul este liderul, iar altul va avea
rolul de secretar. Liderul va dirija dezbaterea si va prezenta concluziile, in timp ce
secretarul va consemna ideile emise de catre membrii grupului.

b) Se prezinta tema ce urmeaza a fi dezbdtuta de catre fiecare grup de creatie, moti-
vand importanta acesteia. De exemplu: generarea ideilor de afaceri.

) Timp de 6 minute au loc discutiile. Acestea pot fi libere, in care fiecare participant
propune o solutie, iar la sfarsitul sedintei sunt notate cele mai importante idei.
Cand fiecare membru al grupului propune o solutie, aceasta este analizata si nota-
td, dupd care iau cuvantul ceilalti membri.

d) Fiecare lider de grup prezinta solutiile.

4. PRES - 0 metoda utila in formarea ideilor si argumentarea lor in mod clar si concis.
Algoritmul utilizarii:
a) Se anunta tema discutiei.

b) Se explicd cei patru pasi ai metodei PRES. Este bine-venit ca acesti pasi sa fie fixati
pe tabld sau pe un poster.

P - Expunerea ideii.
R - Argumentarea ideii.
E — Exemplificarea ideii.

S — Sumarul (rezumatul) ideii.




) Rugati elevii sa incerce sa foloseasca formula pentru a-si argumenta pozitia.
d) Ascultati argumentele si discutati-le impreund.

Dupa identificarea ideii de afaceri urmeazd evaluarea ei. Cu toate ca intuitia, pentru multi
antreprenori, a jucat un rol decisiv in lansarea intr-un domeniu sau altul, nu intotdeauna
aceasta este cel mai bun consilier, de aceea este foarte important sa se tind cont si de
rezultatele procesului de evaluare a ideii de afaceri.

Sarcind: Aplicati cu elevii una dintre metodele de stimulare a creativitdtii pentru a-i ajuta
la formularea propriei idei de afaceri.

BARIERE SI RISCURI LA INITIEREA UNEI AFACERI SI MODALITATI
DE DEPASIRE A ACESTORA

Ideea de afaceri se poate confrunta cu urmatoarele riscuri:

e Piata potentiald a afacerii este foarte micd sau existd o concurenta foarte puternicd; chiar
si 0 parte mica de piata poate aduce vanzari semnificative. De asemenea, produsul
poate fi vandut la un pret care sd aduca un profit corespunzator. Daca aceste conditii
nu sunt indeplinite, iar aspectele referitoare la evaluarea pietei ridica serioase semne de
intrebare, este mai bine sa se abandoneze ideea de afaceri in acest moment.

e Cand nu se pot rezolva problemele legate de vinderea produsului sau prestarea serviciului,
chiar daca piata este atractiva, ideea trebuie abandonata.

e Dacd nu este formatd o echipd care sa aiba calitatile manageriale necesare si nici nu
poate fi angajat personal specializat pentru realizarea produsului sau prestarea serviciu-
lui respectiv, este mai bine sa se abandoneze in acest punct ideea de produs/serviciu
sau sd fie revazuta.

e Dacd timpul si costul necesar pentru realizarea produsului este mare si exista riscul inve-
chirii produsului, atunci trebuie incercata o alta idee de produs/serviciu.

e Suma necesard pentru lansarea afacerii este prea mare si este greu de obtinut — sansa de
intrare In afaceri pe cont propriu va fi in acest caz foarte redusa si trebuie sa se renunte
la idee sau aceasta poate fi vanduta unei firme mari.

Dacad aceste riscuri si probleme sunt mult mai mari in comparatie cu recompensele ce se
vor obtine, este mai intelept ca antreprenorul sa se gandeasca la o alta idee de afaceri.

De asemenea, e important de retinut ca, de obicei, lansarea in afaceri se face pe cont
propriu, iar sansa de a obtine resurse financiare de la banca sau de la investitori este re-
dusd si destul de costisitoare uneori.

In fata initiativei de a deschide o afacere stau o serie de bariere, pe care le putem grupa
in doud categori:

e bariere cu caracter particular, care fac ca afacerile sa se orienteze spre comert si nu spre
productie: lipsa de capital, dobanzi mari practicate de bdnci, greutati in obtinerea
creditelor bancare, regim de impozitare neadecvat, sistemul de taxe vamale, lipsa de
acces la spatii, utilaje, mijloace de transport;

e bariere cu caracter general, care actioneaza indiferent de domeniul in care se va initia
afacerea: teama de risc, lipsa unor cunostinte in domeniul initierii afacerii, lipsa unor
cunostinte in sfera antreprenoriatului.

Sarcind: Ajutati-i pe elevi sa identifice posibilele bariere In calea realizarii unei idei de afa-
ceri si sd gdseasca solutii pentru depdsirea acestora (frontal sau in grupuri).




1.3.ROLUL ANTREPRENORIATULUI IN ECONOMIA
NATIONALA

Continu- o Intreprinderile mici si mijlocii (IMM) si rolul acestora in economia Republicii Moldova
turivizate o programe pentru sustinerea IMM

e Asociatiile de business — oportunitdti de colaborare, dezvoltare a activitatilor antrepre-

noriale

Concepte
si notiuni- | Intreprindere, micul business, IMM-uri; politici de stat, programe de stat, asociatii de business
cheie
Sugestii INTREPRINDERILE MICI SI MIJLOCII (IMM) SI ROLUL ACESTORA iN ECONOMIA
didactice REPUBLICI MOLDOVA
de preda-

re-invatare

Rolul si importanta IMM-urilor decurg din urmatoarele trasaturi ale acestora:
e ocupa peste 98% din totalul intreprinderilor pe tar3;

e oferd noi locuri de muncg;

e sunt flexibile la cererea si oferta de pe piatg;

e stimuleaza concurenta;

e transferuri esentiale in bugetul national;

e 0 intreprindere micad poate constitui punctul perfect de pornire in lansarea unui nou
produs sau serviciu.

« Intreprinderile mici pot prezenta avantaje fata de cele mari atunci cand se pune pro-
blema satisfacerii unor nevoi locale.

e Multi consumatori sunt plictisiti de produsele realizate in serii mari si prefera produsele
de serie mica sau de unicat, realizate de intreprinderile mici.

EVOLUTIA NUMARULUI DE IMM-URI

IMM-urile cu capital privat, in perioada 2006 — 2010, au inregistrat o evolutie pozitiva la
toti indicatorii, ceea ce arata ca sectorul, in intregul sdu, este rentabil si contribuie pozitiv
la formarea venitului national. Rezultatele cele mai bune au fost inregistrate la categoria
intreprinderilor mici.

In Republica Moldova, IMM-urile constituie circa 97,7% din numarul total al intreprinderi-
lor din tara. In anul 2010 numdarul IMM-urilor a fost de 45,6 mii de intreprinderii, sau cu
1,9 mii de intreprinderi (cu 4,3%) mai mult fata de anul 2009 si cu 10,2 mii de intreprin-
deri (cu 28,8%) mai mult fata de anul 2006, cel mai mult crescand numarul de microin-
treprinderi: de la 27,27 mii de unitati in 2006 la 34,9 mii de unitati in 2010, urmate de cele
mici, cu o crestere de 2,6 mii de unitati sau cu 39,5% in perioada de referintd.

Majoritatea IMM-urilor fsi desfasoara activitatea in domeniul comertului, constituind in 2010
circa 18,7 mii de unitati, sau 41% din totalul intreprinderilor mici si mijlocii, majorandu-se cu
4,5% fata de anul 2009 si cu 28,4% fata de anul 2006. In industria prelucratoare in 2010 au
activat 5,08 mii de IMM-uri, sau cu 0,4 mii de unitati (cu 10%) mai mult decat in 2006.

In 2010, In cadrul IMM-urilor au activat 3094 mii de persoane, constituind 58,8% din nu-

marul total de angajati din economia nationala. 25,2% din angajatii sectorului IMM-urilor
activau in comertul cu ridicata si cu amdnuntul, 16% in agriculturd, economia vanatului si
silviculturd, iar 17% in industria prelucratoare.




Evolutia unor indicatori ai IMM-urilor in comparatie cu totalul pe economie
in perioada 2006 — 2009

Tabelul 1

N . . Nr. de salariati, Venituri din vanzari, Rezultatul financiar pana

Nr. de intreprinderi . ’ . . . 11 Tt

mii persoane mil. lei la impozitare, mil. lei

Anii Pon- Pon- Pon- .
Total MM 987%% roral Mm99 o mm | 9% ol | IMM | derea
IMM, IMM, IMM, IMM. %
% % % r 7

2006 | 36,2 | 355 | 983 | 5749|3327 | 579 | 173724 | 54280,7 | 46,2 | 49656 | 1748,1 352

2007 | 40,0 | 391 978 | 5741 | 3274 570 | 1485127 | 567383 | 38,2 | 108363 37775 349

2008 | 421 | 417 976 | 5721|3281 | 573 | 1750584 | 649841 | 37] 155494 154832 | 353

2009 | 446 | 437 | 978 |5392|3162| 587 | 1464470 | 574800 | 392 | 36669 | 22432 61,2

Tabelul 2
2008 2009
Ponderea IMM in: Ponderea IMMin: | >009in
Denumirea IM'Y' Total Total IM'Y.' Total Total | % fata
(mii (mii de 2008
unitati) | intreprin- | IMM, | unitati) intreprin- | IMM,
deri, % % deri, % %
Total, inclusiv 411 97,6 100 43,7 97,8 100 106,2
Agricultura, economia vanatului si | 2,1 96,7 51 2,3 971 53 105,1
silvicultura
Industriaprelucratoare 50 96,4 12,2 51 96,7 1,7 101,8
Energie electrica, gaze si apa 01 799 0,2 0,2 80,5 0,5 1101
Constructii 2,5 976 6,1 2,5 98,0 57 101,8
Comert cu ridicata si cu amanuntul 16,9 98,2 411 18,0 98,3 412 106,5
Transporturi si comunicatii 29 98,1 7] 3,0 98,3 6,9 103,1
Tranzactii imobiliare, inchirieri si ser- | 6,0 98,4 14,6 6,6 98,4 15,1 1109
vicii prestate intreprinderilor
Alte activitati 56 98,2 13,6 6,0 974 13,7 108,0

Sursa: BSN, , Evolutia in dinamicd a numdrului IMM pe principalele genuri de activitate”
Unele probleme cu care se confrunta IMM:

e culturd antreprenoriald slab dezvoltats;

e acces redus la informatii;

e dialog public-privat insuficient;

e grad redus de implementare a tehnologiilor moderne;

e acces dificil la credite si dobanzi ridicate la credite si imprumuturi;

e infrastructura de suport in afaceri slab dezvoltata;




e proprietarul unei afaceri mici duce deseori lipsd de cunostinte manageriale si de expe-
rientd in domeniul managementului;

e administrare fiscala dura;

e reglementari si birocratie excesiva etc.

ANALIZA SWOT A SECTORULUI IMM

Puncte forte Puncte slabe

e Baza legislativa pentru IMM-uri crea- | e Eficientd redusa a implementarii ba-
ta si iImbunatatita continuu zei legislative

e Proceduri facile pentru inregistrarea e Dezechilibrul dezvoltarii IMM-urilor in
IMM profil teritorial

e Punerea in aplicare a strategiilor, e Conlucrare ineficienta intre IMM si
programelor si mecanismelor de stat autoritatile publice
pentru sprijinirea IMM-urilor e Capacitate financiard limitata a statu-

e Atitudinea pozitiva a populatiei fata lui pentru sustinere
de IMM-uri si dorinta de a avea pro- | ¢ |nfrastructura de suport in afaceri
pria afacere slab dezvoltatd

o Sistem de telecomunicatii bine dez- | o Njvel scazut al culturii antreprenoriale
voltat, inclusiv acces la internet etc. si al formarii profesionale etc.

Oportunitati Amenintari

o Cresterea atentiei statului fata de e Migrarea semnificativa in randul
problemele si necesitatile sectorului tinerilor
IMM-urilor o Cresterea economiei subterane

e Vectorul proeuropean in dezvoltarea | ¢ Adaptarea lents a sistemului educati-
nationala onal la cererea pietei fortei de munca

* Dezvoltarea continud a tehnologiilor | o participarea slaba a antreprenorilor
si inovatiilor si a capacitatii de ab- la programele de educatie antrepre-
sorbtie a acestora noriala

o Reform‘area cAontinué a. sistemului e Tendinta de majorare a poverii fiscale
edu.catllonal n (Vjc.).memul.antrepre- e Instabilitatea cadrului legislativ etc.
norial si a formarii profesionale etc.

PROGRAME PENTRU SUSTINEREA IMM

Informatii privind o parte din programele de sustinere a IMM atat din bugetul de stat,
cat si din alte surse nonguvernamentale pot fi gasite la urmdtoarele adrese: www.
odimm.md; https:/finantare.gov.md/; www.businessportal.md/ro/projects/finantare/;
wwwuiitorul.org/download.php?file; www.infoeuropa.md/proiecte-europene.

Creditele mici se pot obtine atat de la bancile comerciale, cat si de la Asociatiile de Eco-
nomii si Imprumut, care functioneaza pe intregul teritoriu al tarii, majoritatea in localita-
tile rurale. Pentru informatii va puteti adresa la cele mai apropiate Asociatii de Economii
si Imprumut, puteti contacta Comisia Nationald a Pietei Financiare la tel. 022-22 38 71 sau
puteti accesa pagina web a CNPF: www.cnpf.md, unde puteti descarca date referitoare
la ultima actualizare a Listei Asociatiilor de Economii si Imprumut.




mopuLuL )

ASOCIATIILE DE BUSINESS - OPORTUNITATI DE COLABORARE, DEZVOLTARE
A ACTIVITATILOR ANTREPRENORIALE

Pe langa programele de stat, exista si asociatiile de business din Republica Moldova,
care, de asemenea, au fost create cu scopul de a sustine IMM-urile si de a colabora cu
acestea, de a promova interesele lor.

In continuare prezentam cateva dintre numeroasele asociatii de business care, in mare
parte, sunt grupate conform domeniului de activitate.

Pe moment, este constituita Confederatia Nationald a Patronatului din Republica Moldo-

va, a carei misiune este:

e realizarea unui organism comun al patronatelor pentru reprezentarea unitara a miscarii
patronale;

e promovarea si apararea intereselor legitime ale membirilor in relatiile cu autoritatile pu-
blice, cu sindicatele si cu alte persoane juridice;

e realizarea unui dialog permanent cu guvernul si cu organizatiile sindicale la nivel natio-
nal de interes economic general, inclusiv prin participarea la elaborarea si avizarea pro-
iectelor de acte legislative si normative care privesc activitatile patronale si interesele
mediului de afaceri;

e promovarea la nivel national, in cooperare cu celelalte structuri asociative patronale,
a principiilor dezvoltarii economice durabile, progresului social, economiei de piatd
intr-un climat de concurentd loialg;

e sustinerea madsurilor privind dezvoltarea micului business si a intreprinderilor indivi-
duale;

e consolidarea si pastrarea stabilitatii sociale, asigurarea sanatatii si securitatii in munca.
Membri ai Confederatiei Nationale a Patronatului din Republica Moldova sunt urmétoa-
rele asociatii si organizatii obstesti:

1. Asociatia Micului Business

Scopul: protejarea intereselor micului business si ale antreprenoriatului la nivelul societatii
civile.

2. Uniunea Transportatorilor si Drumarilor

Scopul: promovarea intereselor intreprinderilor si organizatiilor ce activeaza in sectorul
transporturilor si gospodadriei drumurilor din republicd, imbunatdtirea mediului de afaceri
din Republica Moldova, perfectionarea mecanismelor economice.

3. Federatia Nationala a Patronatului din Agricultura si Industria Alimentara

Scopul: apdrarea drepturilor si intereselor celor 17 asociatii patronale, inclusiv 15 asociatii regi-
onale patronale ale producatorilor agricoli, care intrunesc circa 2000 de intreprinderi agrico-
le, detinatori a circa 50% din terenurile agricole ale Republicii Moldova, Asociatia Patronala
a Intreprinderilor Zootehnice ,Zoocarlap” si Asociatia Patronald a Exportatorilor de Cereale.

4. Uniunea Producatorilor de Zahar

Scopul: sustinerea drepturilor si intereselor intreprinderilor industriei zaharului: produca-
torii de zahar si producatorii si furnizorii semintelor de sfecla de zahar.

5. Federatia Patronala a Constructorilor, Drumarilor si Producatorilor de Materia-
le de Constructie (FPCDPMC) ,Condrumat”

Scopul: asistenta membirilor in capacitatea lor de patroni prin acordarea de servicii si
consultatii, protectia drepturilor si reprezentarea intereselor membrilor sai in relatiile cu




autoritatile publice, cu sindicatele, precum si cu orice alte organizatii neguvernamentale
pe plan national si international, in conformitate cu prevederile legale.

6. Asociatia Nationala a Producatorilor din Republica Moldova

Scopul: realizarea ideii de unificare a fortelor si colaborarea asociatiilor nationale obstesti
ale producatorilor si prestatorilor de servicii in scopul asigurdrii functionarii stabile, dez-
voltarii economiilor nationale. UIP acorda asistentd producatorilor de marfuri in realizarea
reformelor economice pentru integrarea cu succes in economia de piata internationals,
contribuie la largirea relatiilor de cooperare internationald, reprezinta si apara drepturile si
interesele economice ale membrilor sai.

1.4.CADRUL LEGAL PRIVIND ACTIVITATEA
ANTREPRENORIALA IN REPUBLICA MOLDOVA

Continu- e Actele normative de bazd: Codul civil, Codul muncii, Codul fiscal, Legea cu privire la an-
turi vizate treprenoriat si intreprinderi, Legea cu privire la IMM etc.

o Inregistrarea de stat a unei afaceri: pachetul de acte necesare pentru inregistrarea unei

afaceri

Concepte . o . . N o
si notiuni- act normativ, reglementarea activitdtii de antreprenoriat, certificat de inregistrare, licentd, pa-
o tentd de intreprinzdtor, gen de activitate
cheie
Sugestii ACTELE NORMATIVE DE BAZA: CODUL CIVIL, CODUL MUNCII, CODUL FISCAL,
didactice LEGEA CU PRIVIRE LA ANTREPRENORIAT S| INTREPRINDERI, LEGEA CU PRIVIRE
de preda- | LA IMM ETC.

re-invatare

Actele normative de baza:

e Codul civil al Republicii Moldova, elaborat in 2002 si publicat in Monitorul Oficial nr. 82-
86 din 22.06.2002

e Codul muncii al Republicii Moldova, elaborat in 2003 si publicat in Monitorul Oficial nr.
159-162/648 din 29.07.2003

e Codul fiscal al Republicii Moldova. Legea nr. 1163-XIl din 24 aprilie 1997
Acte normative care reglementeaza activitatea de antreprenoriat in Republica Moldova:
e Legea nr. 845-XIl din 03.01.1992 ,Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi”

e Legea nr. 220 din 19.10.2007 privind Inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a in-
treprinzatorilor individuali

e Legea nr. 160 din 22.07.2011 privind reglementarea prin autorizare a activitatii de intre-
prinzator

e L egea cu privire la intreprinderile mici si mijlocii nr. 179 din 21.07.2016

e L egea contabilitatii nr. 287 din 15.12.2017

e Standardele Nationale de Contabilitate, probate prin Ordinul Ministerului Finantelor nr.
118 din 06.08.2013

Codul civil (CC): unul dintre aspectele pe care le reglementeaza tine de raporturile ju-
ridice civile ale persoanelor fizice si juridice, cele care practica, precum si cele care nu
practicd activitate de antreprenoriat (descris in capitolul Il al legii).




Legea defineste notiunea de persoand juridicd — o persoana sau o colectivitate de per-
soane fizice, care se organizeaza ca institutie de sine stdtdtoare, detine avere proprie si e
Creata pentru realizarea unui anumit scop.

De asemenea, CC prevede:

e formele organizatorico-juridice (societatile comerciale: societate in nume colectiv, soci-
etate in comandita, societate cu raspundere limitatd, societate pe actiuni; cooperative-
le; gospodariile taranesti) ale persoanelor fizice si juridice;

e drepturile si obligatiile persoanelor juridice in functie de forma organizatorico-juridica.

Codul muncii (CM) reglementeaza relatiile cu angajatii in cadrul oricarei organizatii, indi-
ferent de marimea si de forma ei de proprietate.

Codul muncii reglementeaza totalitatea raporturilor individuale si colective de munca,
controlul aplicdrii reglementdrilor din domeniul raporturilor de muncd, precum si alte
raporturi legate nemijlocit de relatiile de munca.

De asemenea, CM prevede:

e caracterul si continutul Contractului colectivde munca — actul juridic care regle-
menteazd raporturile de munca si alte raporturi sociale in cadrul organizatiei, incheiat
in forma scrisa intre salariati si angajator (se prevad angajamentele reciproce privind:
formele, sistemele si cuantumul retribuirii muncii; plata indemnizatiilor si compensatii-
lor, timpul de munca si cel de odihna, durata concediilor, conditiile de munca si protec-
tia muncii salariatilor, securitatea ecologica si ocrotirea sanatatii salariatilor etc);

e caracterul si continutul Contractului individual de munca - intelegerea dintre sala-
riat si angajator, prin care salariatul se obligd sa presteze 0 munca, sa respecte regula-
mentul intern al organizatiei, iar angajatorul se obliga sa-i asigure conditiile de munca
prevazute de Codul muncii (Titlul lll, art. 45-55 CM);

e timpul de munca si de odihna al salariatilor. Durata zilnica normala a timpului de
munca constituie 8 ore pe zi si nu mai mult de 40 de ore pe saptdmana, timp de 5 zile,
cu doua zile de repaus sau a saptamanii de lucru de 6 zile cu o zi de repaus. Concediul
de odihna anual platit este cu o duratd minima de 28 de zile calendaristice, cu exceptia
zilelor de sdrbdtoare nelucratoare;

e structura salariului, conditiile si sistemele de salarizare;

e normarea muncii constituie normele de productie, de timp, de deservire, de personal,
care se stabilesc de cdtre angajator pentru salariati in concordanta cu nivelul atins al
tehnicii si tehnologiei, al organizarii productiei si a muncii, astfel incat sa corespunda
conditiilor concrete din unitate si sa nu conduca la suprasolicitarea salariatilor;

e garantii si compensatii acordate salariatilor in functie de diverse situatii de muncg;

e Regulamentul intern al unitatii si disciplina muncii - obligatia tuturor salariatilor
de a se subordona unor reguli de comportare stabilite in conformitate cu CM, cu alte
acte normative, cu conventiile colective, cu contractele colective si cu cele individuale
de muncd, precum si cu actele normative la nivel de unitate, inclusiv cu regulamentul
intern al unitatii;

e securitatea muncii salariatilor;
e raspunderea materiala a salariatilor;

e solutionarea conflictelor colective de munca (de exemplu, greva).




Codul fiscal (CF) stabileste principiile generale ale impozitarii in Republica Moldova, statu-
tul juridic al contribuabililor, al organelor fiscale si al altor participanti la relatiile reglementa-
te de legislatia fiscald, principiile de determinare a obiectului impunerii (obiectul care se su-
pune impozitdrii), principiile evidentei veniturilor si cheltuielilor deduse, modul si conditiile
de tragere la raspundere pentru incalcarea legislatiei fiscale, precum si modul de contestare
a actiunilor organelor fiscale si ale persoanelor cu functii de rdspundere ale acestora.

Legea ,Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi” stabileste agentii economici
care au dreptul, in numele lor (firmelor lor), sa desfasoare activitate de antreprenoriat in
Republica Moldova si determina principiile juridice (drepturile si obligatiile), organizatori-
ce si economice ale acestei activitati.

Legea prevede ca intreprinderea este:
e forma organizatorico-juridica a activitatii de antreprenoriat;

e intreprinderea constituie un agent economic cu firma (titulatura) proprie infiintata de
antreprenor in modul stabilit de legislatie;

e intreprinderea are dreptul de persoana juridica sau de persoana fizica. Intreprinderea
persoand juridica (SRL; SA, SNC etc) si intreprinderea persoana fizica (I si GT) au ace-
leasi drepturi si obligatii;

e intreprinderea devine subiect de drept din momentul inregistrarii de stat.

Legea cu privire la intreprinderile mici si mijlocii nr. 179 din 21.07.2016 stabileste
mediul institutional, reglator si administrativ favorabil dezvoltarii sectorului intreprinderi-
lor mici si mijlocii, stabileste formele juridice, economice si organizatorice ale sustinerii de
stat a dezvoltdrii sectorului intreprinderilor mici si mijlocii in Republica Moldova.

In conformitate cu legea sus-numitd, intreprinderile se clasifica in micro, mici si mijlocii.

N Numarul mediu | Suma anuala a Valoarea anuala
Criterii R L. . N .
. anual de salari- veniturilor din totala de bilant a
de atribuire . P . o
ati, persoane vanzari, mil. lei | activelor, mil. lei
Micro-
" . . | Celmult9 Cel mult 9 Cel mult 3
intreprinderi
Intreprinderi
. .p 10-49 Cel mult 25 Cel mult 25
mici
Intreprinderi
.. p" 50-249 Cel mult 50 Cel mult 50
mijlocii

INREGISTRAREA DE STAT A UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE:
PACHETUL DE ACTE NECESARE PENTRU INITIEREA UNEI AFACERI

Explicati elevilor cd daca au decis sé deschida propria afacere, este necesard inregistrarea
afacerii, inainte de inceperea activitatii.

Procedura de inregistrare a intreprinderii

Inregistrarea intreprinderii cu statut de Societate cu Raspundere Llimitata ori
Intreprinzator Individual se efectuaza la oficiul teritorial al Agentiei Servicii Publice
(www.asp.gov.md) in a carui razd de deservire se afld domiciliul fondatorului.




32 | MoDULUL 0

Pentru inregistrarea intreprinderii se depun urmdtoarele documente:
e buletinele de identitate ale fondatorilor si administratorului (daca e altul decat fondatorul);

e cerere de inregistrare in conformitate cu modelul aprobat de autoritatea de inregistrare
a statului;

e decizia privind constituirea si documentele constitutive ale persoanei, in functie de for-
ma juridicd, in 2 exemplare;

e documentul care confirma plata taxei de inregistrare.

Dupda inregistrarea In Registrul de stat administratorului i se elibereazd documente:

e decizia autoritatii de inregistrare a statului;

e documente constitutive;

e extrasul din Registrul de Stat.

N.B. Inregistrarea de stat a intreprinzatorului individual nu se admite in cazul in care:
a) o persoana fizica este deja inregistratd in calitate de intreprinzator individual;

b) persoana respectiva este lipsitd, prin hotararea instantei de judecatd, de dreptul de a
practica activitate de intreprinzator;

) daca intreprinderile care nu activeaza si care nu au fost lichidate in modul prevazut
de lege sau care au datorii la bugetul de stat au fost inregistrate anterior pe numele
persoanei.

Pentru lansarea afacerii, dupd caz, este necesar de obtinut actele permisive care re-
glementeaza activitatea intreprinderii. De exemplu: autorizatia de functionare a unitatilor
comerciale si de prestare a serviciilor care legalizeaza amplasamentul afacerii sau autori-
zatie sanitara de functionare, eliberata la Centrul de Medicind Preventiva, care confirma
faptul cd activitatea desfasuratd de detinatorul acesteia corespunde integral prevederilor
sau cerintelor sanitaro-epidemiologice in vigoare etc.

Actele permisive privind reglementarea prin autorizare a activitatii de intreprinzdtor
sunt reglementate de Legea nr. 160 din 22.07.2011. Actul permisiv este un document
constatator prin care autoritatea emitentd constatd unele fapte juridice si/sau confera so-
licitantului o serie de drepturi si de obligatii pentru initierea, desfdsurarea si/sau incetarea
activitatii de intreprinzator sau a unor actiuni aferente acestei activitati.

Legea defineste actele permisive (licentd, autorizatie, certificat) si aprobd Nomenclatorul acte-
lor permisive si autoritdtile emitente.

Procedura de inregistrare a gospodariei taranesti

Actele necesare pentru Inregistrarea gospodariei tardnesti se vor prezenta la primdria lo-
calitatii in care se afld lotul de pamant:

1. Declaratia (actul de constituire) semnatd de fondator (trebuie sd aibd varsta minima
de 18 ani) si ceilalti membri (care pot fi sotul, sotia, copiii, surorile, fratii, nepotii ce au
atins varsta de 16 ani). Semnaturile vor fi autentificate la notar sau de catre secretarul
primdriei la care se inregistreaza gospodaria.

2. Copia actului ce confirma dreptul de proprietate al fondatorului asupra lotului de
pamant.

3. Copia contractului de arendd, daca lotul este luat in arenda.




4. Chitanta de achitare a taxei de inregistrare.

Sarcina: propuneti elevilor exercitiul de identificare a necesarului de acte in functie de
forma organizatorico-juridica a afaceri.

IMPOZITE SI TAXE - NOTIUNI GENERALE SI CARACTERISTICI

Impozitul reprezinta o contributie baneasca obligatorie cu titlu nerambursabil, datorata,
conform legii, statului de catre persoanele fizice si juridice pentru veniturile pe care le
obtin sau pentru averea pe care o posedd. Plata impozitului se efectueaza in marimea si
in termenul precis stabilit prin lege.

Elevilor li se va explica faptul ca dupa inregistrarea activitatii de antreprenoriat, in calitate
de intreprinzator individual sau de persoand juridicd, antreprenorul trebuie sa devina
constient de faptul ca din momentul dat el este contribuabil (persoana obligata sa pla-
teasca taxe si impozite) si va incepe sa aiba obligatii fiscale fatd de stat, cu alte cuvinte, sa
plateasca taxe si impozite.

Camera Inregistrarii de Stat atribuie fiecarei intreprinderi un numar de identitate de stat,
care este considerat si codul fiscal al acesteia si care va fi indicat In toate darile de seamad
fiscale si in alte documente de evidenta contabild. Desi Camera Inregistrarii de Stat pre-
zinta organului fiscal, o data la 3 zile, informatia privind atribuirea numarului de identifica-
re de stat, este necesar ca antreprenorul personal sa intre in evidenta la oficiul teritorial al
Inspectoratului Fiscal de Stat in raza cdruia isi are sediul intreprinderea.

Inspectoratul fiscal de stat teritorial deschide pentru fiecare intreprindere un dosar per-
sonal, care contine:

e copiile actelor de constituire si ale certificatului inregistrarii de stat;

e datele fondatorului, conducatorului si ale contabilului-sef (numele, prenumele, data,
anul nasterii, adresa si informatia de contact, datele documentului ce atesta identitatea),
precum si alte acte necesare organului fiscal.

In cazul in care 1si schimba sediul din raza de activitate a Inspectoratului Fiscal de Stat
teritorial unde se afla in evidentd, contribuabilul va depune cererea de transmitere a do-
sarului la Inspectoratul Fiscal de Stat teritorial la noul sediu.

Documentele de baza care definesc principiile generale ale impozitarii in Republica Mol-
dova, statutul juridic al contribuabililor, al organelor fiscale si al altor participanti la relatiile
reglementate de legislatia fiscald, principiile de determinare a obiectului care va fi supus
impozitdrii (impunerii) etc. sunt:

e Codul fiscal al Republicii Moldova;

e Legea bugetului asigurarilor sociale de stat pe anul in curs, care se aproba de obi-
cei in luna decembirie a fiecarui an pentru urmatorul (de exemplu, Legea nr. 250 din
08.11.2012 cu privire la bugetul asigurdrilor sociale de stat pe anul 2013);

e Legea fondurilor asigurarii de asistenta medicald pe anul in curs (de exemplu, pentru
anul 2013, Legea nr. 251 din 08.11.2012).
BAZELE IMPOZITARII

Sistemul fiscal al Republicii Moldova, potrivit Codului fiscal, reprezinta totalitatea impo-
zitelor si taxelor, a principiilor, formelor si metodelor de stabilire, modificare si anulare a
acestora, precum si totalitatea masurilor ce asigura achitarea lor.
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Sistemul fiscal face parte componentd din sistemul financiar al Republicii Moldova si in-
clude urmatoarele elemente:

e legislatia fiscalg;

e sistemul de impozite si taxe;

e organele fiscale.

1. Legislatia fiscala (dreptul fiscal) reprezintd reglementarile juridice privind veniturile

Bugetului Public National, care se realizeaza primordial prin intermediul impozitelor si
taxelor si include:

e Codul fiscal cu cele 9 Titluri;
e Legea privind tariful vamal;

e legea cu privire la marimea, modul si termenele de achitare a primelor de asigurare
obligatorie de asistenta medicalg;

e Legea privind sistemul public de asigurdri sociale;
e legea cu privire la patenta de intreprinzator.

2. Sistemul de impozite si taxe in Republica Moldova, dupd institutiile care le admi-
nistreazd, este format din:

IMPOZITE SI TAXE

Generale de stat Locale

e Impozit pe e Impozitul pe bunurile imobiliare

venit e Taxele pentru resursele naturale
e Taxa pe valoare e Taxa pentru amenajarea teritoriului

adaugata (TVA) e Taxa de organizare a licitatiilor si loteriilor pe teri-
e Accizele toriul unitatii administrativ-teritoriale
e Taxa vamala; e Taxa de plasare (@mplasare) a publicitatii (reclameti)
o Taxele rutiere. e Taxa de aplicare a simbolicii locale

e Taxa pentru unitatile comerciale si/sau de prestari
servicii

e Taxa de piata

e Taxa pentru cazare;

e Taxa balneara;

e Taxa pentru prestarea serviciilor de transport auto
de cdldtori pe rutele municipale, orasenesti si sa-
testi (comunale);

e Taxa pentru parcare;

e Taxa de la posesorii de caini;

e Taxa pentru amenajarea localitatilor din zona de
frontiera care au birouri (posturi) vamale de trece-
re a frontierei vamale

Sarcind: Rugati-i pe elevi sd examineze mdrimea taxelor locale aferente unei activitati de
antreprenoriat (la alegere) in regiunea in care locuiesc/invata si sd le noteze.




IMPOZITUL PE VENIT, CONTRIBUTII DE ASIGURARE SOCIALA OBLIGATORIE,
PRIMA DE ASIGURARE MEDICALA

Impozitul pe venit se percepe din venitul brut obtinut de persoanele juridice sau fizice
din toate sursele aflate in Republica Moldova, precum si din venitul obtinut din orice sur-
se aflate n afara tdrii.

Baza de calcul a impozitului este venitul impozabil. Venitul impozabil se determingd pentru:

Agentul economic Formula de calcul

Persoanele juridice si fizice care
practica activitatea de antreprenoriat
sau profesionald, ca diferentd dintre
venitul brut si cheltuielile suportate
in cadrul activitatii de Intreprinzator
si admisibile conform prevederilor
Codului fiscal

Venit impozabil =
Venit brut - Cheltuieli
de antreprenoriat admisibile
(de catre Fisc)

Exemple de calculare a venitului impozabil pentru antreprenori sunt prezentate in anexe.

Nota bene! Antreprenorii vor trebui sa fie la curent cu legea bugetului de stat, care se
aproba in fiecare an si care poate include modificari privind marimea impozitelor si ter-
menele de achitare a impozitelor de citre agentii economici. De exemplu, art. 54", alin. (I)
din Codul fiscal nr. | 163-XIll din 24.04.1997 in redactia Legii nr. 178 din 11.07.2012 (publica-
ta in Monitorul Oficial nr. 190-192/664 din 4.09.2012) privind aplicarea impozitului pe ve-
nit din activitatea operationald a agentilor economici subiecti ai sectorului intreprinderi-
lor mici si mijlocii prevede cd agentii economici care nu sunt pldtitori de TVA, cu exceptia
gospodariilor taranesti si a intreprinzatorilor individuali, care la data de 31 decembrie au
obtinut venituri:

1. Pana la 1,2 mil. lei pot alege unul dintre urmatoarele regimuri de impozitare:

e cu plata impozitului in marime de 4% din venitul obtinut din activitatea operati-
onala;

e regimul de impozitare aplicat in modul general stabilit (cu plata impozitului pe
venit in marime de 12% din venitul impozabil).

2. Mai mult de 1,2 mil. lei ori din momentul in care devin platitori de TVA vor aplica
regimul de impozitare in modul general, cu plata impozitului pe venit in mdrime de
12% din venitul impozabil.

Alegerea regimului fiscal se realizeaza, prin indicarea lui in politica de contabilitate a
agentului economic, pand la data de 25 aprilie, iar pentru subiectii care s-au inregistrat
ca platitori de TVA pe parcursul perioadei fiscale de declarare — pana la data de 25 a lunii
urmatoare trimestrului de inregistrare.

Impozitul pe venit, contributia de asigurare sociald, prima de asigurare obligato-
rie de asistenta medicala

Suma totald a impozitului pe venit se determina:

a) pentru persoanele juridice, fizice si intreprinzatori individuali — in marime de 12% din
venitul impozabil;

b) pentru gospodariile tardnesti (de fermier) — in marime de 7% din venitul impozabil.




Conform Legii bugetului asigurdrilor sociale de stat pe anul 2020, tariful contributiei de
asigurare sociala platitd de angajatorii din sectorul privat, institutiile de invdtdmant supe-
rior si medico-sanitare constituie 18% din salariul angajatilor, cea virata de angajatorii din
agricultura — 12%, iar tariful contributiei individuale a angajatilor — 6%.

Pentru persoanele fizice ce isi desfasoara activitatea pe baza de contract individual in-
cheiat cu Casa Nationala de Asigurari Sociale, intreprinzatorii individuali si titula-
rii de patente, plata contributiei de asigurare sociald va constitui 9456 de lei pe an, iar
in cazul persoanelor fizice proprietari sau arendasi de terenuri agricole care prelucreaza
terenul in mod individual — 2412 lei pe an.

Conform Legii fondurilor asigurarii obligatorii de asistentd medicala pentru anul 2020,
prima de asigurare obligatorie de asistenta medicald in forma de contributie procentuala
la salariu si la alte recompense se stabileste la 9,0%, inclusiv:

e 4,5% pentru agajator si
¢ 4,5% pentru angajat.

Categoriile de platitori ai primelor de asigurare obligatorie de asistenta medicala in suma
fixd care se asigura in mod individual

1. Persoanele fizice neangajate:

a) proprietarii de terenuri agricole, indiferent de faptul daca au dat sau nu aceste tere-
nuri in arenda sau in folosinta pe baza de contract, cu exceptia proprietarilor invalizi
sau pensionari;

b) fondatorii de intreprinderi individuale, cu exceptia pensionarilor sau invalizilor;

C) persoanele fizice care, pe baza de contract, iau in arendd sau in folosinta terenuri
agricole;

d) titularii de patenta de intreprinzator, cu exceptia titularilor pensionari sau invalizi;

e) persoanele fizice care dau in chirie mijloace de transport, incaperi, utilaje si alte bu-
nuri materiale, cu exceptia terenurilor agricole.

2. Notarii privati si avocatii, indiferent de forma juridica de organizare a activitatii, care au
obtinut licentd in modul stabilit de lege.

3. Alte persoane fizice neangajate, cu domiciliul in Republica Moldova, care nu fac parte
din niciuna din categoriile enumerate si nu sunt asigurate de Guvern, conform art. 4,
alin. (4) din Legea cu privire la asigurarea obligatorie de asistenta medicald.

Costul primei de asigurare obligatorie de asistenta medicald pentru persoanele fizice ne-
angajate in anul 2020 constituie 4 056 de lei.

Nota bene! Contribuabilul are dreptul sa obtina gratis de la Serviciul Fiscal de Stat si ser-
viciul de colectare a impozitelor si taxelor locale informatii despre impozitele si taxele in
vigoare, precum si despre actele normative care reglementeaza modul si conditiile de
achitare a acestora.

La calcularea venitului brut se includ urmdtoarele surse de baza ale venitului impozabil:
a) venitul provenit din activitatea de intreprinzator, din activitatea profesionala sau din
alte activitati similare;

b) venitul din activitatea societatilor obtinut de cdtre membrii societdtilor si venitul ob-
tinut de cdtre actionarii/detindtorii de unitdti (titluri) emise de organismele de plasa-
ment colectiv in valori mobiliare;




ANTREPRENORIATUL - O OPTIUNE DE CARIERA

C) platile pentru munca efectuata si serviciile prestate (inclusiv salariile), facilitatile acorda-
te de angajator, onorariile, comisioanele, primele si alte retributii similare;

d) venitul din chirie (@renda);
e) cresterea de capital definitd la art. 40, alin. (7) al Codului fiscal.

Sarcina: Oferiti elevilor un exemplu de calculare a impozitului pe venit de cdtre agentii
economici persoane fizice si juridice (frontal).

Platile sociale includ:
e contributii de asigurari sociale de stat;
e primele de asigurare obligatorie de asistenta medicald.

Platitorii contributiilor pentru asigurarile sociale si primelor de asigurare obligatorie medi-
cala sunt urmatorii subiecti:

e persoanele angajate n baza contractului individual de muncg;
e intreprinderile si organizatiile;

e proprietarii de terenuri agricole;

e fondatorii de intreprinderi individuale;

e titularii patentelor de intreprinzator.

De ce achitdam asigurarea sociala? Indemnizatii, ajutoare, pensii, pentru prevenirea im-
bolnavirilor si recuperarea capacitdtii de munca, ajutor de deces.

De ce achitdam asigurarea medicala? Acoperirea cheltuielilor de tratare a maladiilor si
afectiunilor persoanelor asigurate.

Sarcind: Rugati-i pe elevi sa-si expuna parerea privind rolul impozitelor prin prisma ur-
matorului citat: ,Impozitele sunt ceea ce platim pentru o societate civilizata” (Oliver
Wendll Holms).
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ELEMENTE DE MANAGEMENT
SI GESTIONARE A RISCURILOR

UNITATI DE INVATARE:

2.1. Planificarea, organizarea si coordonarea
unei activitati antreprenoriale

2.2. Motivarea angajatilor

2.3. Controlul afacerii si gestionarea riscurilor



Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
Nr. s Contact direct
Unitati de invatare Lucru
A Total Practica/ | ;i .
Prelegeri X individual
Seminar
1 Planificarea, organizarea si coordonarea 22 16 2 2
unei activitati antreprenoriale
2 | Motivarea angajatilor 16 10 4 2
3 | Controlul afacerii si gestionarea riscurilor 16 8 4 4
Total 54 34 10 10
Unitatile de invatare
Unitati de | Unitati de continut/ e N
AN ; . Abilitati Atitudini
competenta Cunostinte
1. Planificarea, organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale
UC1. Plani- 1. Conceptul de ma- | Al. Explica termenul management. At. 14. Apreciaza
ficarea unei nagement A2. Defineste notiunile de antreprenor importanta
activitatian- | 2. Procesul de gesti- si manager. planificarii si
treprenoriale onare si planificare | A3. Caracterizeaza etapele activitatii de gestionarii afa-
a unei activitati gestionare a unei afaceri. ceri.
antreprenoriale A4, Stabileste scopul si obiectivele unei | At. 15. Manifesta
3. Scopul si obiecti- afaceri. curiozitate
vele unei activitdti | A5. Identifica activitatile procesului de pentru
antreprenoriale planificare. activitati
A6. Valorifica momentele-cheie la ela- inovative*

borarea strategiei de gestionare a
afacerii

A7. Argumenteaza necesitatea plani-
ficarii in procesul de gestionare a
afacerii**

UC2. Ad-
ministrarea
unei activitati
antrepreno-
riale

1. Organizarea tim-
pului

2. Organizarea
personalului si
a conditiilor de
munca

3. Rolul comunicarii
in gestionarea unei
activitati antrepre-
noriale

4. Asigurarea cu re-
surse umane

A8 Elaboreaza schema de organizare a
unei activitati antreprenoriale.
A9 Elaboreaza fisa postului pentru an-
gajati.
A10. Stabileste necesarul de personal
pentru initierea afaceri.
Al1. Stabileste sarcini pentru angajati si
termene de realizare.
A12. Elaboreaza un plan zilnic al

At. 16. Creeaza pen-
tru angajati
un mediu be-
nefic, axat pe
starea de bine
a tuturor.

At. 17. Constientizea-
za importanta
gestiondrii

activitatilor. zilnice a activi-
A13. Aplica caracteristicile comunicarii tatii antrepre-
eficiente. noriale.**
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5. Elementele princi-
pale ale unui con-
tract de munca,
inclusiv avantajele
contractului de
munca in dirijarea
personalului an-
gajat

Al4. Aplica metode eficiente de recru-
tare a personalului.

A15. Intocmeste un contract individual
de munca.

Al16. Desfasoard procedura de angajare
a persoanei selectate.

Al7. Elaboreaza probe de testare a
abilitatilor candidatilor*

A18. Determina dificultatile care pot
aparea in procesul comunicarii.*

A19. Determind nevoile angajatilor
pentru a obtine implicarea totald a
acestora**

A20. Argumenteaza rolul comunicarii in
gestionarea afacerii**

2. Motivarea angajatilor

UC3. Moti- 1. Motivarea A21. Identifica metode eficiente de mo- = At. 18. Manifestd res-
varea finan- angajatilor tivare a personalului angajat. pect fata de
ciara sinon- | 2. Notiuni generale A22. Selecteazd formele de salarizare sine si fata de
financiard a despre salarizare pentru fiecare angajat. cei din jur.
angajatilor 3. Etapele de calcul A23. Calculeazad salariul brut/net al unui = At. 19. Apreciaza
al salariului unui angajat. importanta
angajat A24. Calculeaza fondul de salarizare distribuirii sar-
4. Calcularea salariu- pentru o lung, inclusiv contributiile cinilor de lucru
lui — o procedura sociale si medicale etc. in functie
necesara unui A25. Aplicd metode de motivare a per- de categoria
antreprenor de sonalului, inclusiv nonfinanciare. muncitorilor*
succes A26. Analizeazd avantajele/dezavanta- At. 20. Demonstreaza
5. Determinarea fon- jele diferitor forme de salarizare autonomie
dului de salarizare pentru propria afacere* si integritate
pentru activitatea A27. Argumenteaza rolul motivational al morald in ac-
antreprenoriald diferitor forme de salarizare ** tivitatea antre-
6. Motivarea nonfi- A28. Argumenteaza importanta motiva- prenoriald**
nanciara rii nonfinanciare **
3. Controlul afacerii si gestionarea riscurilor
UC4. Ve- 1. Evaluarea calitatii A29. Descrie etapele de bazd ale con- At. 21. Respecta eta-
rificarea 2. Evaluarea profesio- trolului managerial. pele de baza
rezultatelor nald a angajatilor A30. Identifica domeniile asupra carora ale controlului
obtinute in se va axa controlul propriei afaceri. managerial.
raport cu A31. Determina indicatorii financiari ai At. 22. Constien-
standardele afacerii. tizeaza
de calitate A32. Determina indicatorii de eficienta necesitatea
a muncii. respectarii
A33. Aplica standardele de calitate. procesului
A34. Analizeaza caile posibile de cres- tehnologic

tere a nivelului eficientei muncii*
A35. Argumenteaza necesitatea realiza-
rii controlului managerial **

pentru asigu-
rarea calitatii




UC5. Gesti-
onarea riscu-
rilor

1. Tipurile de riscuri
si cauzele aparitiei
acestora

2. Modalitati de dimi-
nuare si gestionare
a riscurilor

A36. Identifica riscurile specifice propri-
ei idei de afaceri.

A37. Analizeaza cauzele aparitiei riscuri-
lor in antreprenoriat.

A38. Clasifica riscurile activitatii de an-
treprenoriat in functie de diferite
criterii.

A39. Determind modalitatile de gestio-
nare a riscurilor.

A40. Evalueaza impactul riscurilor asu-
pra unei activitati antreprenoriale*

A41. Elaboreaza masuri de gestionare a
riscurilor*

A42. Argumenteaza metode eficiente
de gestionare a riscurilor in situatii
concrete**

At. 23. Apreciaza

importanta
gestionarii
riscurilor pen-
tru succesul
afaceri.

At. 24. Tsi asuma in

mod constient
rolul de lider
in organizarea
unor activitati
antreprenoriale
n functie de
pregdtirea si
competentele
personale*

Descrierea generala a modulului

In cadrul acestui modul elevii vor fi informati despre principalele idei si notiuni din teoria
si practica manageriala: functiile, strategiile, organizarea, coordonarea si controlul. De
asemenea, un subiect aparte il va constitui managementul resurselor umane impreuna
cu toate particularitatile sale. Un alt aspect sensibil este tematica riscului in activitatea de
antreprenoriat. Se va aborda si subiectul greselilor tipice pe care le comit antreprenorii
in procesul de gestiune a afacerii.

2.1. PLANIFICAREA, ORGANIZAREA SI COORDONAREA
UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

Continu- e Planificarea, organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale
turi vizate . o
e Motivarea angajatilor
e Controlul afacerii si gestionarea riscurilor
Concepte . . . .
si notiuni management, manager, planificare, organizare, coordonare, motivare, control, strategie, sco-
o pul afacerii, gestionarea riscurilor
cheie
Sugestii CONCEPTUL DE MANAGEMENT
i i . . o . . .
didactice Cuvantul management provine de la italienescul maneggiare, care inseamnd ,a manevra,
de preda- P - A xi
N a conduce”, derivat din latinescul manus ,mand”.
re-invatare
Pentru a facilita predarea conceptului se poate utiliza algoritmul urmator:
e Caracteristici relevante (care ies In evidentd, importante, remarcabile). De exemplu: artd, pro-
ces, activitate, planificare, organizare, coordonare, motivare, control.




e Caracteristici irelevante (neimportante). De exemplu: resurse umane, materiale, finante.
e Exemple: Managementul resurselor umane, financiar, organizatoric, logistic etc.

e Non-exemple (trebuie sé fie din domeniu). De exemplu: administrare.

e Analogii (din alte domenii). De exemplu: prepararea bucatelor, curdtenia.

e Definitia. De exemplu: un tip de muncd, activitate care implicd gestionarea unei organizatii
prin folosirea, combinarea si coordonarea resurselor umane, financiare, materiale si
informationale cu scopul obtinerii rezultatelor dorite.

Managementul este un tip special de munca intelectuald, prin care cei ce o practica
fi determind pe altii sa faca ceea ce trebuie facut in intreprindere. Prin management se
intelege un grup, o echipa sau o persoand investiti cu autoritatea, competentele si rds-
punderile functiei de conducere intr-o organizatie.

Ce trebuie sa fac? Cand trebuie sd realizez cele planificate? Cine va fi responsabil de
aceste actiuni? Care va fi rezultatul actiunilor? lata cateva intrebari pe care antreprenorul
incepdtor si le adreseaza, chiar daca el este unicul angajat in afacerea sa. Antreprenorul e
managerul propriului timp, al propriei energii si al propriilor bani cu scopul de a obtine
un profit. El ia decizii in fiecare zi In aceste trei domenii, decizii ce au influentd cu bdtaie
lunga asupra carierei, a vietii lui si a vietii altora.

Sarcind: Discutati cu elevii care ar fi calitdtile pe care trebuie sa le posede un bun mana-
ger. De exemplu: responsabilitate, integritate (moralg, financiard), liderism, perseverentd
(@bilitatea de a stabili niste scopuri si de a le realiza).

Liderismul in sine reprezinta o abilitate manageriald. Un lider adevarat inspird un sen-
timent de incredere si admiratie angajatilor sdi si un sentiment de constientizare a an-
gajamentului fata de afacere. Un lider adevarat 1i influenteaza pe altii sa- urmeze. Trans-
formarea e o necesitate pentru fiecare zi, de aceea liderii trebuie sa fie flexibili, capabili
sa se adapteze si sa incurajeze aceste calitati la membrii echipei sale. Pentru dezvoltarea
afacerii este important sa fii inovator. Inovatia este o iscusintd in sine. Liderii trebuie sa fie
deschisi pentru idei noij, trebuie sd inoveze, sa aduca schimbadri pozitive. De fapt, progre-
sul este greu de realizat fara inovare. Un lider nu numai tinde, dar si ofera angajatilor sdi
un model-structurd pentru a ajunge la acele aspiratii. Inovatia implica atat imaginatie, cat
si actiunea in conformitate cu ea.

PROCESUL DE GESTIONARE SI PLANIFICARE A UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE
Activitatile de gestionare a afacerii sunt divizate in 5 etape:

e Planificarea — Ce trebuie si ce poate fi realizat? Planificarea implica identificarea scopului
si a obiectivelor afacerii si gasirea modalitdtii de a le atinge. Aceasta presupune esti-
marea costurilor care vor fi suportate si evaluarea timpului necesar pentru realizarea
scopului. Un plan trebuie s fie cercetat si revizuit in mod sistematic. Planul poate fi
considerat bun in cazul in care atingerea obiectivelor afacerii este posibila cu resursele
planificate.

e Organizarea — Cum se vor realiza obiectivele? Stabilirea unor actiuni pentru a atinge
scopurile stabilite, divizarea actiunilor pe sarcini si alocarea resurselor necesare.

e Coordonarea — Cine va realiza actiunile planificate? Repartizarea sarcinilor potrivite ca ma-
rime si grad de dificultate pentru fiecare angajat astfel incat afacerea sa mearga fara pro-
bleme. Coordonarea implicd o comunicare eficienta intre membrii echipei si intre echipe.




e Motivarea — Cum vor fi satisfacute necesitatile angajatilor in vederea realizarii obiective-
lor stabilite? Incurajarea angajatilor ca ei s& lucreze mai eficient atat pentru dezvoltarea
lor, cat si a afaceri.

e Controlul — Ce rezultate au fost obtinute? Supravegherea permanentd a operatiilor si a
angajatilor e necesara pentru a asigura atingerea scopurilor si castigarea unui profit, dar
si pentru a evalua nivelul de dezvoltare a afacerii.

In realitate, activitatea unui manager este mult mai complexd, fragmentats, adesea im-
previzibila si chiar haotica, fiind influentata de multe evenimente si situatii care nu pot fi
controlate de el. Desigur, pe parcursul unei zile sau séptamani de munca el va parcurge
toate etapele enumerate mai sus, dar in diferite secvente, in conditii de incertitudine, in-
formatii incomplete, turbulenta generald in lumea afacerilor.

Planificarea este o etapd foarte importanta in procesul de gestionare a oricarei afaceri, la
fel ca temelia unei case, deoarece o buna planificare asigura deja succesul afacerii cu mai
bine de 50%.

Procesul de planificare include urmatoarele activitati:

e Stabilirea scopului. Exemplu: Scopul este sporirea profitului cu 2% (2000 de lei) in ur-
matorul an. Dar cum vom face acest lucru?

e Formularea obiectivelor afacerii pentru diferite perioade de timp. La formularea
obiectivelor urmeaza sa se tind cont de regula SMART: S - specific; M - masurabil; A
- (de) atins/abordabil; R - relevant; T - raportate la timp. Algoritmul: verb + sub-
stantiv + valoare = obiectiv. De exemplu: ,Majorarea volumului de productie cu 10%
in urmatorul an” sau ,Lansarea in cursul anului viitor a unui nou produs” etc. In cazul
unui obiectiv mai general, va fi dificil sa fie realizat si sa fie controlata atingerea acestuia.

e Stabilirea strategiilor necesare pentru realizarea obiectivelor si determinarea necesa-
rului de mijloace materiale si financiare. Astfel:

- se pot reduce cheltuielile — micsorarea costului productiei, inchirierea unor incaperi
mai mici sau la un pret redus etc,

- pot fi ridicate preturile;
— poate spori volumul productiei, mentinand cheltuielile curente.

Respectiv, strategia va fi urmatoarea: reducerea costurilor de productie cu 15% anual,
identificarea de noi furnizori si negocierea unor preturi scazute.

Definirea actiunilor potrivite pentru obtinerea rezultatului asteptat.

Sarcind: Rugati-i pe elevi sa elaboreze scopul, 2-3 obiective, strategia si planul de actiuni
privind ideea lor de afaceri, care sa corespunda cerintelor de formulare.

e Implementarea planului, evaluarea rezultatelor si revizuirea acestuia

De obicei, in activitatea antreprenoriald pot fi evidentiate patru tipuri de planificari:
1. planificarea operativa;

2. planificarea pe termen scurt;

3. planificarea pe termen mediu;

4. planificarea strategica.




1. Planificarea operativa reprezintd planificarea de zi cu zi, pentru ziua de maine si,
posibil, pentru urmatoarele 5-6 zile. In literatura de specialitate pot fi gasite mai multe
metode si tehnici de planificare, de la cele mai simple pana la cele mai sofisticate, in-
clusiv cu utilizarea calculatorului.

latd una dintre cele mai simple tehnici de planificare.

e Notarea zilnicd in agenda a tuturor activitatilor pentru urmatoarea zi, eventual, si
pentru zile in curs. Sarcinile se pot clasifica in functie de urgenta executdrii lor.

e Un alt procedeu simplu ar fi sa se noteze in dreptul fiecarei sarcini semnul ,—*, cand
sunt planificate, si semnul ,+", dupa ce sunt executate. Astfel devine mult mai usor sa
se monitorizeze realizarea sarcinilor planificate.

2. Planificarea pe termen scurt presupune o planificare pentru o perioada de pana la
un an cu grad diferit de detaliere pentru o lund, un trimestru, jumatate de an si un
an. Odata cu cresterea perioadei pentru care se face planificarea, creste si gradul de
incertitudine. Chiar si pentru planificarea pe termen scurt se impune o0 prognoza a mai
multor scenarii care se pot realiza.

3. Planificarea pe termen mediu porneste de la planificarea pe termen scurt, pentru o
perioada de un an cu detalii pentru fiecare luna, si continua cu planificarea pentru ur-
madtorii 2-3 ani cu mai putine detalii si, respectiv, cu prognoze mai putin precise, dar cat
mai realiste. Un exemplu concludent de plan pe termen mediu este planul de afaceri.

4. Planificarea strategica reflecta viziunea managerului afacerii, a patronului sau a echi-
pei manageriale si contine un sir de activitati ce vor fi continuate sau se vor finaliza
peste 5, 10 sau chiar 15 ani. Un plan strategic va developa situatia afacerii peste 10-15
ani. Din aceasta cauzd planul nu va fi foarte detaliat, nu va contine prea multe date i
cifre. Desigur, si acest tip de planificare se va baza pe analiza situatiei curente, in primul
rand, a afacerii propriu-zise, dar in special pe analiza mediului extern, si anume a ten-
dintelor de pe pietele locale, regionale si mondiale.

Caracteristicile unui plan reusit

e Un plan bun, in special primele trei tipuri, trebuie sa fie cat mai specific — sa contina
date concrete, masurabile; termene de executare; nume de persoane sau departamen-
te care vor fi responsabile si cele care vor fi antrenate in realizarea actiunilor prevdzute;
madrimea si sursele de finantare pentru executarea activitatilor.

e Un plan operativ sau operational trebuie sa fie flexibil — s contina si alternative pentru
cazurile in care lucrurile vor evolua altfel decat au fost prevazute. Aceste alternative de
rezerva se mai numesc ,Planul B”. Daca este necesar, poate fi prevazut si ,Planul C".

e Un plan bun trebuie sd fie realist — adicd bazat pe date si informatii reale, pe analize si
prognoze competente.

e Un plan bun, in special planul pe termen mediu si planul strategic, trebuie sa contind si
strategiile de realizare a activitatilor planificate.

ORGANIZAREA TIMPULUI

In greaca, organon inseamna armonie. Elevilor li se va explica notiunea de organizare,

care reprezinta un ansamblu de actiuni intreprinse In vederea utilizarii cu maximum de
eficienta a resurselor materiale, umane si financiare pe care le are la dispozitie intreprin-
derea, dar si a timpului pentru a se reusi totul. Nu in zadar englezii au spusa proverbiala:




Jimpul inseamna bani” (Time is money). Orice pierdere de timp se poate reflecta in mod
negativ asupra resurselor antreprenorului. Timpul este limitat, de aceea trebuie foarte
bine organizat. Managerul va indeplini sarcinile sale intr-un mod ordonat si va intelege
care activitati sunt mai importante. Unele proiecte sunt mai importante sau mai profitabi-
le decat altele. Anumite sarcini trebuie ldsate pe seama altcuiva prin procesul de delegare.

Lipsa timpului, de obicei, implicd o mare grabd, stres si, in final, conduce la o
performantd destul de redusa, ce se poate reflecta asupra calitatii produsului sau a ser-
viciului prestat, asupra livrarii in termen a produselor etc. lar un client nemultumit poate
pleca in cdutarea altor intreprinderi, mai de incredere.

In consecinta, antreprenorul urmeaza sa aloce timp suficient pentru urmatoarele sarcini:
e perioada, timpul livrarii produsului/predarii serviciului prestat;

e timpul necesar pentru procesul tehnologic de producere a bunului/prestare a serviciului;
e coordonarea angajatilor care executd lucrarile de productie sau prestare a serviciului;

e importanta legdturii dintre produs/serviciu si client, ce urmeaza a fi concepute ca un
intreg pentru orice afacere.

De multe ori antreprenorul trebuie sa realizeze o serie de sarcini concomitent pentru a-si
putea indeplini munca eficient si in timp util. Acest lucru se poate realiza prin estimarea
timpului si a resurselor necesare pentru indeplinirea fiecdrei sarcini, respectiv organizarea
in mod corespunzator a procesului de lucru. De exemplu: e ca si cum ai prepara mai
multe feluri de mancare odata: maruntim, fierbem, amestecam toate produsele astfel
Incat sa obtinem bucatele in timpul stabilit.

Sarcind: Sugerati elevilor: 1. sa alcdtuiasca o listd a etapelor de producere a bunului/
prestare a serviciului selectat pentru afacerea proprie si sa estimeze necesarul de timp
pentru producerea bunului/prestarea serviciului ales, rezervand o marja de 10% pentru
situatii neprevazute; 2. sa determine cum diverse etape ale procesului de productie pot
fi realizate simultan, elaborand in baza lor un plan zilnic al activitatilor.

ORGANIZAREA PERSONALULUI SI A CONDITIILOR DE MUNCA

O alta parte importanta a muncii unui antreprenor este organizarea angajatilor. Perso-
nalul este singura resursa din cadrul unei firme care are capacitatea de a-si madri valoarea
odata cu trecerea timpului, spre deosebire de toate celelalte resurse ale firmei, care se
uzeaza daca nu fizic, atunci moral.

Accentuarea rolului resurselor umane nu semnifica insa o subestimare a celorlalte resur-
se. Suprasolicitarea resurselor umane in detrimentul celorlalte afecteaza echilibrul dina-
mic al intreprinderii.

Numai prin satisfacerea nevoilor angajatilor se va putea obtine implicarea totald a aces-
tora (de la toate nivelurile) astfel incat abilitatile lor sa fie utilizate in beneficiul intreprinderii,

Personalul firmei are urmatoarele necesitati:
e conditii mai bune de muncs;

e satisfactia crescutd a muncii;

e sdndtate si sigurantd sporita;

e moral imbunatatit;

e stabilitatea locului de munca.
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Calitatea personalului firmei se concretizeaza prin:
e nivelul de instruire;

e atitudini;

e sisteme de valori;

e credinte;

e comportamente.

Planificarea necesarului de personal. Prima sarcina a antreprenorului este de a deter-
mina numarul necesar de angajati si functiile lor. In cadrul acestui proces urmeaza sa se
clarifice mai multe aspecte.

e Analiza muncii. O analiza a muncii va determina necesitatile companiei in ceea ce pri-
veste angajarea. Ce sarcini trebuie completate? De cati angajati este nevoie pentru a
Indeplini aceste sarcini? Cum pot fi combinate cateva sarcini intr-un singur post? Aceas-
ta combinatie va fi prea mult pentru o singura persoana?

e Schema de organizare. O schema de organizare va arata care angajati vor supraveghea
pe altii. Demonstrati o astfel de schema sau desenati un exemplu pe tabla (organigra-
ma Intreprinderii).

e Descrierea activitdtii in fisa de post. Aici se vor specifica sarcinile zilnice ale fiecarui an-
gajat, programul de munca si salariul.

e Specificarea activitatilor de munca. La acest capitol sunt mentionate deprinderile spe-
ciale ale fiecarui angajat. De exemplu, cateva posturi vor necesita studii universitare; un
post presupune experienta de lucru cu un anumit program computerizat etc. Odatd
finalizate, aceste elemente vor permite selectarea si angajarea personalului. Pentru a
angaja un personal calificat, trebuie sa se selecteze persoanele cele mai potrivite.

Sarcinad: Sugerati elevilor sa determine posturile necesare pentru propria afacere.

Sarcind: Propuneti elevilor sa completeze fisa de post din caiet pentru un post pe care il
considerd necesar in desfasurarea propriei afaceri.

In general, se investeste mult timp si efort pentru a gasi angajatul cel mai potrivit. Un
angajat bun va necesita mai putind instruire, mai putind supraveghere si va contribui la
prosperarea afacerii prin calitatea inaltd a lucrului efectuat si a ideilor oferite.

Dar cum se vor identifica candidatii potriviti pentru angajare? Si cum se va determina ca
ei intr-adevdr sunt calificati pentru a lucra intr-un anumit post?

Procesul de recrutare este un proces de asigurare a unui numar suficient de mare de
candidati calificati, din care sa fie posibila selectarea celor care corespund cel mai bine
pentru ocuparea posturilor vacante la intreprindere. Candidatii potriviti pot fi gasiti prin:

e publicitate — se plaseaza un anunt insotit de descrierea postului. Acesta urmeaza sa fie
formulat cat mai exact si mai politicos, sa fie difuzat pe o arie cat mai extinsa pentru a
ajunge la maximum de persoane care sd corespunda criteriilor specificate In descriere,
de exemplu, in ziarul sau la postul de radio local,

e centre de angajare, de exemplu, la filiala Agentiei Nationale pentru Ocuparea Fortei de
Munca (ANOFM) din localitate;

e apelul la recomanddrile cunoscutilor — se solicitd de la colegi, asociati, cunoscuti informa-
tii despre persoanele interesate sa ocupe posturile vacante;




e vizite la institutiile de invatdmant si discutii directe cu elevii, studentii si absolventii aces-
tor institutii.

Sarcind: Solicitati elevilor sa alcatuiasca in caiet un anunt de angajare pentru un post ne-
cesar propriei afaceri.

Procesul de selectie reprezinta procesul de alegere a persoanelor care au calificarile si
deprinderile necesare pentru a ocupa un anumit post de munca vacant in cadrul unei
intreprinderi.

O metoda de selectie este interviul de angajare. Va trebui timp pentru intervievarea candi-
datului. Mai jos sunt cateva intrebdri obisnuite care se folosesc intr-un interviu de angajare:

e De ce ati pdrdsit ultimul post de munca?

e Care sunt punctele dvs. forte si cele slabe?

e De ce credeti ca sunteti calificat pentru acest post?
e Ce asteptati de la patron/antreprenor?

e Descrieti ultimul sef al dvs. (Relatiile erau bune?)

e Descrieti unul dintre sefii dvs.

De asemenea, candidatul ar trebui sa citeasca o descriere a postului (fisa de post) inainte
de interviu ca sa poata intreba despre punctele neclare in timpul interviului.

O alta modalitate de selectie ar fi testarea candidatilor, dupa interviul de angajare. Tes-
tarea se impune in cazul in care sunt necesare anumite competente pentru un post. De
exemplu, pentru un post care presupune activitate intensa la calculator, se face o testare
de culegere, punere in pagina a unui text etc. Folosind aceastd practica, veti fi mai siguri
ca aptitudinile candidatului sunt la nivelul necesar postului.

Sarcind: Propuneti elevilor sa elaboreze un set de intrebdri pentru interviul de selectie a
unui post din necesarul de personal pentru propria afacere.

Sarcind: Sugerati elevilor sa elaboreze o probd de testare a aptitudinilor candidatilor
pentru un post necesar afacerii proprii.

Sarcina: Oferiti posibilitatea elevilor de a simula un interviu de selectie, in care vor adre-
sa colegilor intrebdrile special elaborate pentru aceasta activitate. Sugerati elevilor sa-si

schimbe locurile: cel care a fost angajator devine candidat si adreseaza setul sdu de in-

trebari. Cereti parerea persoanelor care au participat: Cum s-au simtit? In ce postur le-a
placut mai mult s& se afle? Cum considerd ca s-au descurcat in ambele pozitii? Intrebati
opinia celorlalti elevi despre cele simulate de colegii lor.

Din momentul angajarii, Codul muncii al Republicii Moldova (art. 171) prevede ca anga-
jatorul are obligatia sa asigure permanent salariatilor conditii de muncd necesare pentru
indeplinirea normelor de productie (de deservire). Aceste conditii sunt:

a. starea bund a masinilor, a masinilor-unelte si a dispozitivelor;
b. asigurarea la timp cu documentatie tehnicg;

C. calitatea corespunzatoare a materialelor si instrumentelor necesare pentru prestarea
muncii, precum si aprovizionarea la timp cu ele;

d. alimentarea la timp a procesului de productie cu energie electricd, cu gaze si cu alte
surse de energie;

e. asigurarea securitatii si sanatatii in munca si a securitatii de productie.
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Legea securitatii si sandtatii in munca nr. 186-XVI din 10.07.2008 (publicatd in Monitorul
Oficial al Republicii Moldova, 2008, nr. 143-144) reglementeaza raporturile juridice ce
tin de instituirea de mdsuri privind asigurarea securitdtii si sandtatii lucratorilor la locul
de muncg, stabileste principiile generale privind prevenirea riscurilor profesionale,
protectia lucrdtorilor la locul de munca, eliminarea factorilor de risc si de accidentare,
informarea, consultarea, participarea echilibratd, instruirea lucratorilor si a reprezentan-
tilor acestora.

Aceastd lege prevede ca angajatorul este obligat sa asigure securitatea si sandtatea lucra-
torilor sub toate aspectele ce tin de activitatea desfdsurata, inclusiv prin informarea per-
sonalului despre regulile de securitate a muncii. De aceea trebuie sa se atraga o atentie
deosebitd organizarii conditiilor de munca, care trebuie sa fie asigurate conform legii in
functie de domeniul de activitate. Fiecare sferd de activitate are conditiile sale specifice
de munca, pe care elevii le studiaza in cadrul disciplinelor de profil. De exemplu: pentru
buna functionare a unei brutdrii este important ca sistemul de ventilatie sa fie perfor-
mant, sa existe mijloace de combatere a incendiilor, sa se repartizeze o camera separata
pentru pastrarea materiei prime, sa se ofere haine speciale pentru angajati— potrivit nor-
melor sanitaro-igienice etc.

Sarcinad: Initiati cu elevii o discutie privind conditiile de muncd pe care ei ar trebui sa le
asigure pentru propria afacere, conforme cu domeniul de activitate al acesteia.

CONTRACTUL INDIVIDUAL DE MUNCA

Relatiile cu angajatii in cadrul oricdrei firme, indiferent de marimea si de forma ei de pro-
prietate, sunt reglementate de Codul muncii (Codul muncii al Republicii Moldova, elabo-
rat In 2003 si publicat in Monitorul Oficial nr. 159-162/648 din 29.07.2003).

Codul muncii prevede ca orice angajator sa incheie in mod obligatoriu un contract indi-
vidual de muncd cu angajatii sdi.

Contractul individual de munca este un acord intre lucrator si angajator, prin care lucra-
torul se obligd sa presteze 0 munca intr-o anumitd specialitate, calificare sau un anumit
post, subordonandu-se ordinii interioare de munca, stabilite de angajator. Angajatorul,

la randul sdu, se obliga sa plateasca lucrdtorului salariul indicat in contract si sa-i asigure
conditiile de munca care nu contravin legii.

Contractul individual de munca poate fi incheiat pe un termen determinat.

Contractul individual de munca poate fi incheiat doar in forma scrisa, fiind semnat de
parti in doud exemplare: un exemplar se pdstreaza la angajat si celdlalt la angajator.

Clauzele principale ale contractului individual de munca:
e obiectul contractului;

e drepturile si obligatiile partilor;

e mdrimea salariului;

e termenul de actiune (valabilitate) a contractului;

e conditii de reziliere (desfacere) a contractului;

e garantiile lucratorului.

Procedura de angajare a persoanei care a fost selectatd este urmatoarea:

1. Persoana depune o cerere de angajare pe numele antreprenorului.




2. Se Incheie contractul individual de munca intre angajator ca persoana juridica si an-
gajat ca persoana fizica (vezi anexa). Art. 57 din Codul muncii prevede cd la incheierea
contractului individual de munca, persoana care se angajeazd prezintd angajatorului
urmatoarele documente:

- buletinul de identitate sau un alt act de identitate;

— carnetul de muncad, cu exceptia cazurilor cand persoana se incadreaza in campul
muncii pentru prima data sau se angajeaza la 0 munca prin cumul;

— documentele de evidentd militard — pentru recruti si rezervisti;

— diploma de studii, certificatul de calificare ce confirma pregatirea speciald — pentru
profesiile care impun cunostinte sau calitdti speciale;

— certificatul medical, in cazurile prevdzute de legislatia in vigoare. N.B.! Se interzice
angajatorului sa ceard de la persoanele care se angajeaza alte documente decat
cele indicate mai sus.

3. Antreprenorul, dupd incheierea contractului si semnarea cererii de angajare, emite or-
dinul de angajare. Orice angajare se legalizeaza prin ordinul (dispozitia, decizia, hotara-
rea) angajatorului, care este emis in baza contractului individual de munca negociat si
semnat de parti. Ordinul trebuie adus la cunostinta salariatului, sub semnadturd, in ter-
men de 3 zile lucratoare de la data semnadrii de cdtre parti a contractului individual de
munca. La cererea salariatului, angajatorul este obligat sa-i elibereze acestuia o copie a
ordinului legalizatd in modul stabilit.

4. Apoi are loc intocmirea dosarului personal al angajatului si a fisei personale.

COMUNICAREA - UN INSTRUMENT EFICIENT DE GESTIONARE
A ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

In general, coordonarea reprezinta un proces prin care un antreprenor creeaza si men-
tine echilibrul intre activitatile, oamenii si compartimentele de munca pe care le are in
subordine, pentru a realiza obiectivele propuse.

Coordonarea este etapa de gestionare a afacerii mai putin formald, ce depinde in mod
decisiv de latura umana a antreprenorului si ale carei efecte sunt dificil de evaluat. O co-
ordonare adecvatd solicitd antreprenorului sociabilitate, flexibilitate, adaptabilitate si crea-
tivitate, calitdti esentiale pentru supravietuirea intr-o economie de piatd concurentiald.

O coordonare eficienta implica existenta actului de comunicare. Comunicarea reprezin-
ta procesul schimbului de informatii intre persoane, unele cu rol de emitdtor, iar altele cu
rol de receptor, prin intermediul mesajelor simbolice — sunete, cifre, litere, cuvinte, semne
scrise, gesturi.

Sarcind: Initiati o discutie cu elevii privind caracteristicile comunicarii eficiente dintre ma-
nager si subaltern. De exemplu: cum trebuie sa comunice un antreprenor ca sa se faca
inteles pentru angajatii sai?

Explicati elevilor cd pentru o comunicare eficienta in calitate de antreprenor e necesar:
e sa stabilim scopul exact al fiecarui act de comunicare;

e 53 clarificam ideile inainte de a comunica;

e sa alegem momentul potrivit pentru realizarea comunicarii;

e 53 cunoastem sensul, explicatia termenilor, conceptelor, simbolurilor folosite;




e sa folosim un limbaj simplu si direct;
e sa adoptdm nu doar pozitia de emitator, dar si pe cea de receptor;
e 5d asigurdam o concordantd intre ceea ce comunicam si ceea ce se face efectiv.

Sarcind: Realizati cu elevii un joc de rol privind barierele ce apar in procesul de comu-
nicare dintre manager si subaltern. De exemplu: un angajat nu a indeplinit sarcina de
munca necesara, reactia managerului la aceasta fapta. Dupa simulare elevii vor identifica
posibilele cauze ale comportamentului angajatului si reactia managerului din punctul de
vedere al schimbului informational, precum si posibilitdtile de eficientizare a procesului
de comunicare intre acestia. Vor determina cat de convingatoare au fost argumentele
interlocutorilor.

Sedintele sunt un mijloc util care contribuie la schimbul de informatii despre situatia in
intreprindere, despre noile proiecte si care ofera posibilitatea de a elucida diverse proble-
me si griji ale angajatilor.

Odata cu cresterea afacerii, creste si numarul angajatilor si pentru antreprenor devine tot
mai dificil sa exercite de unul singur functia de supraveghere. Prin urmare, un manager
sau un antreprenor nu poate face totul de unul singur. Astfel, anumite sarcini trebuie
delegate angajatilor.

Delegarea presupune transmiterea temporara de cdtre manager a unor sarcini sau activi-
tati persoanelor subordonate, insotitd de autoritatea si responsabilitatea corespunzatoare.

Desi, la prima vedere, s-ar parea cd a delega este ceva usor de realizat, in realitate situatii-
le sunt mult mai complicate si mai dificile. Lipsa de incredere in subordonati, frica apariti-
ei posibilei dependente a managerului fata de subordonat, precum si lipsa de incredere
in sine constituie obstacolele de bazd in calea delegarii.

Sarcinile care nu cer creativitate, care sunt repetitive si regulate, pe care alte persoane
le pot indeplini mai bine sau care consuma din energia si timpul managerului de la alte
activitati mai importante trebuie sa fie delegate.

Avantajele delegarii

1. Elibereaza antreprenorul de multe lucruri de rutind si de o importantd minora.

2. li permite antreprenorului sa se axeze pe exercitarea functiilor principale — plani-
ficare, organizare, motivare si control.

3. Extinde capacitatea de management, de a conduce.

4. Reduce intarzierile in luarea deciziilor, deoarece autoritatea de a lua anumite de-
Cizii este delegata mai aproape de locul actiunii.

5. Permite ca deciziile sa fie luate la nivelul la care detaliile sunt mai bine cunoscute.

6. Dezvolta capacitatea angajatilor de a lua decizii si, astfel, de a-si asuma anumite
responsabilitati.

Cand este delegatd o sarcina unui subordonat, antreprenorul trebuie sa se asigure ca el
a inteles:

e de ce lucrul respectiv trebuie executat;

e Ce actiuni se asteapta de la el;




e termenul de executare a lucrarii;

e limitele autoritatii de a lua decizii in mod independent;

e in ce cazuri, cu ce probleme el poate sa se adreseze antreprenorului;

e Ce rapoarte sau informatii antreprenorul asteapta sa-i fie prezentate la final;
e modalitdtile de ghidare si monitorizare a persoanei delegate de antreprenor;

e de ce resurse si de ce ajutor va putea beneficia persoana pentru a indeplini sarcina
respectiva.

Sarcind: Propuneti elevilor sa selecteze doi colegi carora le-ar delega sarcina de loctiitori
ai sefului grupei, notand in caiet aspectele importante ce tin de acest proces.
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2.2. MOTIVAREA ANGAJATILOR

Continu- e Metode de motivare a personalului
turivizate | poiul salariului in sistemul motivational
e Forme de salarizare
e Fondul de salarii
Concepte
si notiuni- | motivarea personalului, sistem motivational, recompensd, salariu, fond de salarizare
cheie
Sugestii METODE DE MOTIVARE A PERSONALULUI
didactice S f o — ” .
de preda- e va pune accent pe faptul cd motivatia este ceea ce-i face pe oameni sa se comporte

re-invatare

si sd actioneze asa cum o fac. De exemplu, omul, avand necesitatea de a manca, se va
orienta spre inldturarea senzatiei de foame, aceasta transformandu-se in motiv, iar mo-
tivul, la randul lui, va satisface necesitatea prin trecerea directa la actiune. Nu trebuie sa
se omita faptul cd angajatii, ca de altfel toti oamenii, sunt interesati, in primul rand, de
propria bundstare. Prin urmare, principala preocupare a antreprenorului in cadrul activita-
tii sale ca manager trebuie sd fie grija pentru ca fiecare angajat sa se simta confortabil la
locul sau de munca.

Pentru ca motivatia sa fie eficienta, antreprenorul, managerul trebuie sa stie mai multe
despre necesitatile care afecteaza motivatia angajatilor sai, precum si despre metodele
de motivare, clasificarea lor.

Cele mai cunoscute metode ale motivatiei sunt:
e nonfinanciare;

o financiare.




Prezentam in continuare cateva cai simple de motivare a personalului.

e Recunostinta pentru eforturile depuse. Angajatii sunt interesati de ceea ce fac la
serviciu, mai ales atunci cand isi dau seama ca managerul le apreciaza munca. Uneori, o
multumire verbala este suficienta. Un ,Multumesc’, spus din suflet, poate valora foarte
mult pentru angajati. De asemenea, daca angajatii stiu ca managerul cunoaste perfor-
mantele lor, ei vor fi mult mai atenti la indeplinirea responsabilitatilor.

e Schimbul de opinii. Un manager bun va asculta deschis pdrerile angajatilor sdi. Dese-
ori, angajatii au relatii mai apropiate cu clientii decat cu managerul si de aceea ei stiu
mai bine cerintele clientului. In acelasi mod, daca angajatul stie cd managerul respecta
opinia lui, aceasta ii permite angajatului sa se simtd mult mai important.

¢ Responsabilitati suplimentare. Angajatii lucreaza mai eficient dacd sunt implicati
afectiv in munca lor. Cu mai multe responsabilitati si deci control asupra unor parti mici
din afacere, lucratorul se va simti mai necesar, mai critic pentru succesul afacerii. De
aceea, va lucra mai bine.

e Respect! Managerul trebuie sa castige respectul angajatilor. Rareori, un manager ar
putea organiza o echipa eficientd avand o atitudine brutald fata de membrii acesteia.
Comportamentul managerului cu angajatii va determina comportamentul angajatilor
cu clientul. Angajatii sunt cea mai valoroasa calitate a companiei — de aceea urmeaza a
fi tratati cu respect!

Metode financiare de motivare a personalului:

e Sistem pozitiv de remunerare. Angajatii pot fi remunerati prin: marirea salariului,
oferirea unui procent din profitul anual al firmei, acordarea unor prime celor mai activi
angajati. In general, nu marimea primei conteaza, cel mai important este gestul,

Uneori metodele nonfinanciare de motivare pot sa dea un rezultat mult mai bun decat
cele financiare, insd antreprenorul nu poate intotdeauna miza pe acest lucru, deoarece
pana la urma factorii motivatori sunt individuali, deosebindu-se mult de la o persoana la
alta. De aceea procesul de motivare nu trebuie privit ca un ansamblu de reguli ce se po-
trivesc tuturor, ci ajustate individual.

Sarcind: Sugerati elevilor sa stabileasca metodele de motivare a personalului implicat in
propria afacere, argumentand raspunsul.

ROLUL SALARIULUI iN SISTEMUL MOTIVATIONAL

Stimulii economici ocupa un loc important printre celelalte categorii de factori motiva-
tori. Totusi, s-a constatat ca multi cameni continud sa munceascd chiar si dupa iesirea la
pensie, altii continud s& munceasca chiar dupd ce au ajuns la un anumit nivel financiar, iar
altii prefera unele locuri de munca retribuite mai prost in locul altora retribuite mai bine.
Cercetarile efectuate au demonstrat ca salariul ocupa locurile 3-4 sau chiar 6-7 in listele
ce contin si alti stimulenti capabili sa motiveze comportamentul oamenilor, iar in ceea ce
priveste suplimentele de remunerare, acestea au mai mult o influenta preventiva decat
creativa. Ele preintampina aparitia atitudinilor negative, dar nu creeaza atitudini pozitive.

In continuare elevii vor fi informati cu privire la metoda financiard de motivare a anga-
jatilor pe care o poate aplica antreprenorul. Pentru motivarea economica a salariatilor
urmeaza sa se stabileasca un sistem adecvat de recompense. Marimea recompensei este
influentata de performantele angajatului, de contributia acestuia la rezultatele intreprin-
derii, de cunostinte, experientd, efort, competentd, conditiile de munca etc.




Recompensele pot fi directe: salariul, sporuri la salariu, prime, comisioane etc. si indirecte:
plata concediilor de odihng, asigurarea angajatilor etc.

Cel mai frecvent aplicata forma de recompensa este salariul.

Salariul reprezinta suma primita pentru munca efectuatd sau pentru rezultatele obtinute
de un angajat intr-o anumitd perioadad de timp.

Salariul se pldteste periodic, dar nu mai rar decat o datd pe luna pentru salariatii remu-
nerati in baza salariilor lunare ale functiei. Salariul poate fi transferat pe contul de card al
salariatului sau oferit in numerar.

Marimea salariului trebuie sa fie direct proportionala cu performantele angajatului, cu
contributia acestuia la rezultatele intreprinderii, cu cunostintele, experienta, efortul depus
la locul de munca, competenta sa, adica s fie echitabil.

Marimea salariului si a recompenselor si modalitatea de achitare a acestora urmeaza sa
fie mentionate in contractul individual de munca. Salariul trebuie sa fie anuntat si distri-
buit In mod confidential.

Rolul si functiile salariului constau in:

e echilibrul in raportul cerere-oferta pe piata fortei de muncs;

e mecanismul de ajustare a relatiei dintre salarii si productivitatea muncii.
Structura salariului:

a) salariul brut cuprinde totalitatea veniturilor obtinute de salariat, inclusiv contributiile
sociale (impozit, fondul social, asigurare medicala);

b) salariul net este partea din salariu care ii revine angajatului dupa retinerea prevazutd
prin lege a contributiilor sociale (impozit, fondul de pensii, asigurare medicald).

Formula de calcul al salariului:

SALARIUL NET = salariul brut (lei) — suma contributiilor sociale (fondul
de pensii, asigurare medicald) (%) — suma impozitului pe venit (%)

Contributii sociale achitate Contributii sociale si impozite
de intreprindere retinute din salariul angajatului
Asigurarea medicala 4,5% Asigurarea medicala 4,5%
Fondul social 18% Fondul social 6%

Impozit pe venit retinut din salariu: 12%

Scutirea personald: 24 000 de lei anual
ori 2 000 de lei lunar

N.B.I Este important ca antreprenorul sa urmareasca noutdtile care apar in legislatie cu
privire la marimea contributiilor sociale si a impozitului pe venit, care se pot modifica in
fiecare an prin Legea bugetului Republicii Moldova.

Exemplu:

Un antreprenor doreste sa ofere unui angajat salariul brut de 4000 de lei, atunci se va cal-
cula salariul net pe care urmeaza sa-l primeasca angajatul.




a) Calcularea salariului net al angajatului:

Tipul de impozit/contributie Formula de calcul

Contributie la fondul social achi- | 4000 x 6% (0,06) = 240,00 lei
tata de angajat: 6%

Prima de asigurare medicala 4000 x 4,5% (0,045) = 180,00 lei

retinuta din salariu: 4,5%

Impozitul pe venit retinut din a) Calculul sumei impozabile din salariul
salariu: 12% din suma impoza- brut: 4000 lei — 2000,00 lei — 240,00 —
bild 180,00 = 1590 lei

Suma impozabila = salariu b) Calculul sumei impozitului pe venit
brut lunar - scutirea personala retinuta din salariu: 1590 lei x 12% (0,12) =

2000 de lei/lunar — contributie 190,80 lei
la fondul social (6%) — prima de
asigurare medicala (4,5%)

Salariul net al angajatului 4000 lei — (240,00 lei fondul social + 180
lei asigurarea medicald) + 190,80 lei impo-
zit) = 4000 lei — 610,80 lei = 3389,80 lei

b) Calcularea cheltuielilor suportate de angajator pentru intretinerea unui anga-
jat cu salariu brut lunar de 4000 de lei

Contributia de asigurare sociald platitd | 4000 lei x 18% (0,18) = 720 lei
de angajator: 18%

Prima de asigurare medicala achitata 4000 lei x 4,5 % (0,0455) = 180 lei
de angajator: 4,5%

Suma totala achitata de angajator 4000 lei + 720 + 180 = 4900 lei
pentru intretinerea unui angajat cu
salariu brut de 4000 de lei lunar

Sarcina: Propuneti elevilor sd calculeze exercitiile incluse in caietul elevului sau propu-
neti-le dvs. cateva variante.

FORME DE SALARIZARE

1. Salariul in acord - in functie de volumul lucrérilor efectuate sau de volumul producti-
ei fabricate. Pentru mai multa eficientd, se recomanda calcularea cu precizie a timpului
necesar pentru fabricarea unui produs sau executarea unei lucrari, dar si efectuarea
unui control riguros al calitatii pentru a nu permite sacrificarea calitdtii in favoarea unei
cantitati mai mari de produse.

2. Salariu in regie — in functie de timpul lucrat. Se aplica in cazul unor operatii in care
valoarea obiectului prelucrat este foarte mare, iar costurile non-calitatii sunt foarte inal-
te; de asemenea, forma respectiva de salarizare se aplica la activitatile periculoase, care
necesita o grija si o atentie maxima din partea executorului, aceasta fiind cu mult mai
important decat timpul lucrat.




3. Salariu mixt (global) - in functie de indeplinirea unor conditii tehnice, tehnologice,
de organizare etc. Fiecare conditie presupune un tarif, dupd importanta pe care o
prezintd pentru volumul si calitatea productiei. De exemplu: reparatia unei camere
presupune realizarea mai multor operatiuni: tencuire, zugravire etc,, iar constructorii
sunt platiti pentru repararea intregii camere si nu doar pentru efectuarea unei singure
operatiuni.

Pe langa salariu, la intreprindere pot fi oferite si un sir de stimulente. Acestea reprezinta
un adaos la salariul de baza si se acorda salariatilor in functie de performantele obtinute:

e sporuri la salariu — acordate pentru conditii nocive de munca, pentru munca in afara
programului normal, pentru supraefort, pentru vechimea de muncé mare a angajatului
etc.,

e prime — sunt acordate angajatilor in mod diferentiat, pentru realizéri deosebite;
e comisioane — sume calculate in procente din vanzari sau incasari;

e participare la profit — sumele obtinute de catre angajati ca procente din profit, in functie
de contributia la rezultatele intreprinderii.

FONDUL DE SALARII

La nivelul firmelor fondul de salarizare reprezinta totalitatea mijloacelor banesti nece-
sare pentru recompensarea angajatilor, proportional contributiei fiecdruia, cantitativ si
calitativ, la atingerea obiectivelor organizationale.

In practica antreprenoriald, de cele mai dese ori, pentru planificarea fondului de salarizare
se utilizeaza metoda salarizarii medii:

FONDUL DE SALARIZARE PLANIFICAT PE O PERIOADA (Fsp) =
nr. mediu de personal planificat x salarizarea medie lunara planificata x
nr. lunilor din perioada de plan

Exemplu: Un atelier de croitorie are 8 angajati cu urmatoarele salarii:

Functia Nr. de persoane Salariul lunar, lei
Director 1 4400
Manager vanzari/ 1 4000
aproviziondri
Contabil 1 1500
Designer 1 3500
Croitor 1 3200
Cusdtor 3 3000

Calcularea fondului de salarizare anual planificat:
1. Salariul mediu lunar al unui angajat:

1-4400+1-4000+1-1500+1-3500+1-3200+3-3000 25600

S, = 5

=3200 lei




2. Fondul de salarizare lunar va constitui:

F sal. lunar =8 pers. X 3200 lei/pers. luna = 25 600 lei

3. Fondul de salarizare anual va constitui:

F sal. anual = F sal. lunar x 12 luni = 25 600 lei X 12 luni = 307 200 lei

3. La planificarea cheltuielilor salariale trebuie sa se tind cont nu numai de salariul
calculat nemijlocit angajatilor, ci si de contributiile sociale care vor fi achitate de an-
treprenor in bugetul de stat odatad cu calcularea salariului, si anume:

a. Contributii la asigurari sociale (CAS), care in anul 2020 constituie 18% din sala-
riul calculat angajatilor:

CAS lunar = 25 600 x 18%= 4 608 lei
CAS anual =4 608 x 12 luni = 55 296 lei

b. Contributiile la asigurari medicale (CAM) achitate de antreprenor constituie
4,5% din salariul calculat angajatilor:

CAM lunar =25 600 x 4,5% =1 152 lei

CAM anual = 1 152 lei/lunar x 12 luni = 13 824 lei

4. Fondul anual de salarizare pentru planificarea bugetului:

a) Cheltuieli lunare = 25 600 + 4 608 + 1 152 = 31 360 lei

b) Total fondul anual de salarizare = 31 360 lei x 12 luni = 376 320 lei

Sarcind: Sugerati elevilor s calculeze fondul de salarizare lunar si cel anual planificat pen-
tru personalul necesar afacerii proprii.

2.3. CONTROLUL AFACERII SI GESTIONAREA RISCURILOR

Continu- e Evaluarea calitatii
turi vizate . . o
e Evaluarea profesionala a angajatilor
Concepte
si notiuni- | controlul calitdtii, domenii de control, productivitatea muncii
cheie:
Sugestii EVALUAREA CALITATII
didactice 0 . functiei d | elevilor i lica faotul o3
de preda- n ceea ce priveste executarea functiei de control, elevilor li se va explica faptul cd aceas-

re-invatare

ta este la fel de importantd ca si celelalte etape de gestionare a afacerii si permite an-
treprenorului sa se asigure cd lucrurile in intreprindere se desfasoard in conformitate cu
planurile, structura si regulile organizatiei. De asemenea, ii permite verificarea rezultatelor
obtinute in raport cu standardele de calitate existente sau a celor planificate in scopul
asigurdrii unui progres adecvat si a performantelor satisfacatoare.

Etapele de baza ale controlului managerial
1. Stabilirea standardelor

Standarde de calitate. Standardele reprezinta valori etalon, in functie de care se stabilesc
abaterile. Exista standarde de calitate internationale (ISO 90071, 22000), nationale (GOST,
STAS) si stabilite de intreprindere (TY — TexHuueckme ykazaHus, trad. IT — instructiuni




tehnice), ce tin de procesul tehnologic specific produsului/serviciului oferit. Existenta pe
piata a unui numar mare de produse/servicii noi, unele din ele de mare complexitate,
obtinute prin tehnologii noi, din materii prime noi, uneori sintetice, a determinat solici-
tarea din partea clientilor a unor garantii obiective pentru a avea incredere in calitatea
produselor si serviciilor pe care le cumpard. Garantia obiectiva si increderea se reali-
zeaza prin certificarea conformitatii produselor si serviciilor cu standardele, normele
in vigoare; astfel, certificarea a devenit un factor important al dezvoltarii schimburilor
comerciale si al protectiei consumatorilor. Certificarea conformitatii se defineste drept
atestarea de cdtre un organism, o institutie, un laborator neutru acreditat (de exemplu:
Organismul de Certificare Produse (OCP) al Institutului National de Standardizare si
Metrologie al Republicii Moldova, Trans-Standard de certificare a serviciilor in Republica
Moldova sau Sisteme si Servicii de Certificare SGS din Marea Britanie) cd un produs, un
proces sau un serviciu este conform unui standard, unei norme sau unui document teh-
nic (vezi exemple n anexd). Legea nr. 652-XIV din 28.10.1999 ,Cu privire la certificare” (pu-
blicata in Monitorul Oficial al Republicii Moldova nr. 12-13 din 03.02.2000) reglementeaza
activitatea de certificare a produselor/serviciilor in scopul asigurarii protectiei drepturilor
consumatorului si prevenirii fraudelor.

N.B. La ora actuala, certificarea calitatii nu este obligatorie pentru toate produsele/servi-
ciile destinate pentru piata Republicii Moldova (vezi Nomenclatorul produselor supuse
certificdrii obligatorii (legale)). Pentru produsele destinate exportului, existenta certifi-
catului de conformitate nu este obligatorie, doar daca in contractele de export nu este
indicatd obligativitatea acestui certificat sau daca certificatul de conformitate respectiv
nu este o necesitate a tdrii importatoare.

Eticheta produsului indica standardele si normele tehnologice in baza carora a fost cre-
at. (A se vedea urmdtoarele acte normative privind etichetarea produselor: Ordin nr. 61 din
23.04.2007 al Ministerului Reintegrarii cu privire la Reglementarea tehnica ,Denumirea,
marcarea compozitiei fibroase si etichetarea produselor textile” (www.lex justice.md);
HG nr. 996 din 20.08.2003 despre aprobarea Normelor privind etichetarea produselor
alimentare si a Normelor privind etichetarea produselor chimice de menaj (www.lex jus-
tice.md); ,Ghidul consumatorului pentru produse nealimentare”, elaborat de Inspectora-
tul Principal de Stat pentru Supravegherea Pietei, Metrologie si Protectia Consumatorilor
(mec.gov.md/docs../ghidul-consumatorului-produse-nealimentare-i.doc))

e Standarde de performantd (normarea muncii). Antreprenorul stabileste un standard pro-
priu de performanta pe care vrea sa-| atinga, de exemplu, volumul de productie, de
consum de materiale si timp, de deservire, numarul de personal, al clientilor etc.), dar
care nu trebuie sa conduca la suprasolicitarea salariatilor. Este important ca standardele
sa fie percepute si intelese de angajati, de aceea multi specialisti in management reco-
manda ca la determinarea standardelor sa participe si angajatii. Toate aspectele privind
normarea muncii sunt reglementate de Codul muncii al Republicii Moldova si sunt sta-
bilite in regulamentul intern al intreprinderii.

e Standarde de deservire a clientilor. Clientii apreciaza mult consecventa in privinta trata-
mentului lor. Managerul trebuie sa se asigure ca standardele de deservire a clientilor
sunt stabilite si mentinute mereu la acelasi nivel. Important e sd se retind ca nu exista
afacere fara clienti.

2. Mentinerea standardelor de calitate. Dupd ce s-a ajuns la nivelul calitatii prevazute
de afacere, acesta urmeaza sa fie mentinut. Lipsa de consecventa a calitatii poate cau-
za pierderea consumatorilor si, respectiv, si a investitorilor.




3. Compararea performantelor efective cu standardele — se determind gradul cores-
punderii performantelor efective cu standardul de performanta.

4. Stabilirea abaterilor si a cauzelor acestora — dacd abaterile sunt nesemnificative,
acestea pot fi tolerate, daca sunt esentiale, sunt necesare unele masuri de corectie.

5. Introducerea masurilor de corectie - inainte de a adopta unele masuri de corectie
se impune a se stabili cauzele care au generat aparitia abaterilor. Acestea pot apdrea
ca urmare a faptului cd initial n-au fost stabilite corect standardele de performanta sau
ca in procesul de realizare a acestora au fost facute unele greseli care nu au permis
atingerea standardelor.

De regula, controlul se axeaza pe urmatoarele aspecte:

a) Controlul calitatii — scopul acestui control este ca bunurile produse sau serviciile
prestate sa corespunda standardelor stabilite si sa satisfaca cerintele si dorintele clien-
tilor. Controlul calitatii include atat controlul produselor, cat si al proceselor. Astfel, intr-
0 brutdrie trebuie sd avem controlul calitatii materiei prime (fdina, drojdie), controlul
calitétii pe fazele procesului tehnologic si controlul calitatii produselor.

b) Controlul asupra personalului — evaluarea performantelor salariatilor. Aceasta stra-
tegie este utilizatd pentru prevenirea sau corectarea comportamentelor si perfor-
mantelor nedorite. In urma acestui control se pot stabili stimulente si sanctiuni ale
angajatilor.

¢) Controlul total. Pentru ca un control sa fie eficient, este important ca acesta:
e sd fie continuu — controlul sa constituie o analiza constanta a obiectivelor, planurilor,

activitatilor, sarcinilor etc. El incepe de la planificare si continua pe tot parcursul acti-
vitatii intreprinderii;

e sd fie relevant — sa fie adaptat specificului locurilor de munca si activitatilor pe care le
desfasoara personalul controlat;

e sd fie preventiv — sa se explice din timp angajatilor despre scopul, procedurile si re-
zultatul controlului;

e 5d fie flexibil si adaptiv — procedurile de control trebuie sa se adapteze schimbarilor
care pot interveni;

e 5 se axeze pe elementele-cheie — controlul se va efectua cu precddere in elementele-
cheie, deosebit de importante pentru rezultatele finale;

e sci fie simplu si clar — procedurile de control trebuie sa fie simple, usor de inteles,
adaptat si aplicat.

N.B.I Daca costurile pregatirii si desfasurarii propriu-zise a controlului sunt mai mari decat
rezultatele obtinute in urma controlului, atunci controlul respectiv nu meritd a fi realizat.

Sarcind: Sugerati elevilor sa identifice domeniile asupra carora isi vor axa controlul pro-
priei afaceri.

EVALUAREA PROFESIONALA A ANGAJATILOR

Oferiti explicatii elevilor privind procesul de evaluare a performantelor angajatilor, ce
constituie un proces de apreciere a corespunderii angajatilor criteriilor stabilite pentru
postul ocupat, comparandu-se performantele actuale ale personalului cu performantele
standard pentru postul ocupat sau in raport cu realizarile altora.
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In general, actiunea de evaluare presupune:

1) masuri legate nemijlocit de productie (cantitate/calitate);
2) date personale (experienta, absenteism);

3) aprecieri (evaluari ale superiorilor, colegilor, autoaprecieri).

Cantitatea muncii se poate masura prin timpul consumat sau prin numarul de operatii
pe unitate de timp.

Calitatea muncii se masoard prin doua elemente esentiale: precizia si absenta erorilor
(defectelor).

Datele personale vizeaza in special comportamentul persoanei in munca (absente, in-
tarzieri, reclamatii, fluctuatie, conflicte etc.).

Importanta evaluarii performantelor consta in obtinerea unor date ce permit rezolvarea
multor probleme sociale si economice:

e perfectionarea sistemului de remunerare a muncii;

e imbunadtdtirea organizarii muncii;

re estructurarea echipelor;

e repartizarea sarcinilor;

e perfectionarea modului de normare a timpului de lucry;

e imbunadtdtirea sistemului si a criteriilor de promovare a oamenilor;

e sporirea gradului de validitate al criteriilor si metodelor de selectie si pregatire a perso-
nalului.

Necesitatea evaluarii performantelor a generat elaborarea a numeroase metode si teh-
nici de apreciere. Cele mai frecvente sunt urmatoarele:

1. Metoda incidentelor critice — in cazul dat managerul inregistreaza actiunile negative ale
angajatului, de exemplu, intarzierile sau absentele nemotivate.

2. Metoda eseului — managerul solicitd angajatilor sa fie prezentate in scris foarte succint
performantele obtinute in perioada de evaluare.

3. Metoda indicilor cantitativi — poate fi aplicata in cazul in care rezultatele muncii sunt
masurabile, de exemplu, volumul productiei realizate (productivitatea muncii), calita-
tea productiei, numarul reclamatiilor clientilor etc.

4. Grila de evaluare — se intocmeste o lista de calitati si cunostinte pe care trebuie sd le
posede angajatul pentru a indeplini munca in mod corespunzdtor. Fiecare criteriu este
evaluat cu un numar de puncte sau un calificativ, de exemplu, excelent, bine, satisfa-
cator, rau.

5. Interviul de evaluare — scopul lui poate fi: de dezvoltare; de promovare si/sau mdrire de
salariu, de corectare.

6. Evaluarea de jos in sus — angajatii nu sunt evaluati de cdtre superiorii lor, ci de catre sub-
alterni.




Exemplu de grile de evaluare:

Tnalt Scazut
A. Calitatea \ ‘ ‘ ‘
Tnalt Scazut
B. Calitatea | 5 | 4 3 2 | 1 |
Tnalt Scazut
C. Calitatea Mult sub Peste Medie Sub medie | Mult sub
medie medie medie
5 4 3 2 1
D. Calitatea Munca Produsul Calitate De obicei, Calitate
este rareori contine medie executd  exceptionala
satisfaca- defecte a mundii munca la a muncii
toare frecvente un nivel
superior

Sarcind: Propuneti elevilor sa reflecteze asupra metodelor de evaluare pe care le pot
aplica pentru posturile necesare propriei afaceri.

Elevii vor fi familiarizati cu notiunea de productivitate a muncii, care reprezinta eficacita-
tea cu care este folositda 0 anumita cantitate de fortd de munca. Se apreciaza fie prin can-
titatea de produs obtinuta intr-o unitate de timp, fie prin consumul de munca pe unitatea
de produs. Cresterea productivitdtii muncii presupune sporirea volumului productiei cu
aceleasi cheltuieli de munca sau reducerea consumului de munca pe unitatea de produs.

O sa examindm in continuare un exemply, iar in baza lui vom determina indicii producti-
vitatii muncii exprimati in unitdti de timp, unitati naturale si in unitati valorice (lei).

Petru Stangaciu are o afacere proprie, inregistrata ca Intreprinderea Individuala ,Stangaciu
Petru”, a cdrei activitate se bazeaza pe producerea si comercializarea scaunelor de lemn.

In anul 2009 numarul scaunelor fabricate a constituit 119 unitati, iar pretul mediu de co-
mercializare a unui scaun era 600 de lei. 7 angajati au muncit 255 de zile pe an si cate 8
ore In fiecare zi.

Formula de calcul al productivitatii muncii exprimata prin volumul de productie
in functie de unitatea de timp:

Productivitatea muncii in unitati de timp (Put)
Put = consumul total de timp de munca
volumul productiei

Calcularea productivitatii muncii in unitati de timp (ore) pentru un scaun:

255 (zile pe an) x 8 (ore pe zi) = 2040 = 17,14 (ore)
119 (unitdti pe an) 119

Formula de calcul al productivitatii muncii exprimata prin volumul de unitati
naturale realizate de o persoana:

Productivitatea muncii in unitati naturale (Pun)
Pun = volumul productiei in unitati naturale
nr. total de angajati




Calcularea productivitatii muncii in unitati naturale (numarul de scaune) confectionate
de un angajat:

119 (unitdti pe an) = 17 unitati
7 (nr. de angajati)

Formula de calcul al productivitatii muncii exprimata prin unitati valorice (lei)
realizate de o persoana:

Productivitatea muncii in unitati valorice, lei (Puv)
Puv = vol. productiei in u.n. X pretul unei unitati de productie
nr. total de angajati

Calcularea productivitatii muncii in unitati valorice (lei) de angajat:

119 (unitdti pe an) x 600 lei (pret unitate) = 71 400 = 10 200 lei/pers.
7 (nr. de angajati) 7

TIPURI DE RISC IN ACTIVITATEA DE ANTREPRENORIAT

Desfasurarea activitdtii de antreprenoriat presupune un risc, deoarece exista probabilita-
tea ca mediul economic sa se Inrautateasca, produsul sau serviciul sa nu mai fie cerut pe
piatd, echipamentul sa se deterioreze, intreprinderea sa suporte cheltuieli si pierderi etc.

Riscul in afaceri reprezinta o incertitudine, conditionatd de probabilitatea aparitiei pe
parcursul derularii afacerii a unor evenimente care ar putea afecta bunurile, capacitatea
de muncd, viata ori sandtatea camenilor.

Astfel, atat la etapa demardrii afacerii, cat si in procesul derularii acesteia, este necesar ca
antreprenorul sa ia in considerare posibilele riscuri. Aceasta ar permite dacd nu evitarea
completa a riscurilor, atunci cel putin minimizarea lor.

Cele mai probabile riscuri antreprenoriale care pot apdrea sunt:

a) Riscurile inovationale — sunt conditionate de scurgerea informatiei confidentiale
privind afacerea (produsul), proiectarea gresitd a produsului, obtinerea unor rezultate
negative, nerealizarea parametrilor tehnici planificati la etapa proiectarii constructive
si tehnologice a inovatiilor, depasirea devizului de cheltuieli in procesul cercetarilor
stiintifice etc.

b) Riscurile de fabricatie apar in procesul de productie, aprovizionare si deservire post-
realizare, ca urmare a comercializarii unui volum de productie mai mic decat cel plani-
ficat, a majorarii cheltuielilor materiale, a respingerii de catre consumator a productiei
propuse sau rambursarii acesteia, a accidentelor si defectdrilor de utilaj, a obtinerii
productiei neconforme etc.

¢) Riscurile comerciale sunt riscurile care apar in procesul comercializarii productiei sau
prestdrii serviciilor ca urmare a modificdrii preferintelor consumatorilor, a majordrii pre-
tului la produs, a aparitiei noilor concurenti etc.

d) Riscurile financiare sunt cauzate de neexecutarea de catre intreprindere a obligatiilor
financiare. Pot apdrea ca urmare a fluctuatiei cursului monedei nationale, a evolutiei
dobanzilor bancare, a neachitdrii creantelor, penalitatilor contractuale etc.

e) Riscurile sociale sunt cauzate de accidentele de muncd, majorarea salariilor etc.

f) Riscurile politice pot aparea ca urmare a politicii de stat, a instabilitatii politice din
tara, a introducerii unor restrictii etc.
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g) Riscurile naturale sunt cauzate de conditiile climaterice nefavorabile (in special, pen-
tru intreprinderile agricole si ale industriei alimentare).

h) Riscurile privind proprietatea pot apdrea ca urmare a deteriorarii complete sau par-
tiale a bunurilor: cladiri, constructii gospodaresti (garaje, depozite), incaperi separate
(ateliere, laboratoare, cabinete), obiecte de constructii nefinalizate; utilaj ingineresc,
tehnologic sau de productie, inventar, echipament tehnologic, obiecte de interior, va-
lori in marfuri si materiale (marfuri, materie prima, materiale).

MODALITATI DE DIMINUARE SI GESTIONARE A RISCURILOR

Din moment ce antreprenorul a identificat riscurile, va trebui sa analizeze si posibilele
solutii de depasire a acestora. Practic, toti antreprenorii s-au confruntat cel putin o data
CuU una sau cu mai multe din aceste probleme. De aceea este important sa tind totul sub
control, sa nu-si faca iluzii spunand ca asa ceva nu li se poate Intampla.

Masuri organizatorice de reducere a riscurilor

e Evitarea riscului — depunerea zilnica a banilor la banca elimina pierderile cauzate de
posibile furturi.

e Limitarea riscului - stabilirea volumului maxim al cheltuielilor, o cota anumitd a pro-
duselor ce pot fi comercializate pe credit.

e Diversificarea riscului — repartizarea resurselor pe proiecte care nu sunt intercorelate.

e Transmiterea riscului — contracte de pdstrare si transportare a incarcdturilor, contracte
de vanzare, deservire si furnizare etc. (cand pentru partea ce transmite riscul pierderile
sunt mult mai considerabile).

e Asigurarea riscului — transmiterea unor riscuri companiilor de asigurari (ex. Casco, asi-
gurarea bunurilor intreprinderii, asigurarea recoltei, a animalelor, asigurarea de acciden-
te, asigurarea creditelor, asigurarea de la furt, asigurarea de raspundere profesionala).

Aparitia unor riscuri poate sa fie cauzatd si de actiunile intreprinse sau de lipsa lor. De
exemplu:

e lipsa unui plan de afaceri si a planificarii, in general;

e selectarea si angajarea unui personal nepotrivit;

e neverificarea partenerilor de afaceri;

e intocmirea incorectd a contractului de afaceri etc.

Analiza probabilitatii aparitiei riscului si a gradului de gravitate al acestuia:

1. probabilitatea mica ca riscul va apdrea in urmatoarele 12 luni, respectiv are un impact
negativ nesemnificativ asupra afacerii;

2. probabilitatea medie ca riscul va aparea in urmatoarele 12 luni, respectiv are un im-
pact negativ mediu asupra afacerii;

3. probabilitatea mare ca riscul va apdrea in urmatoarele 12 luni, respectiv are un impact
negativ puternic asupra afacerii.

Sarcind: Propuneti elevilor sd completeze matricea de analizd si diminuare a riscurilor in
baza unui studiu de caz (frontal sau in grupuri).
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FINANTAREA SI EVIDENTA UNEI
ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

UNITATI DE INVATARE:

3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea
3.2. Venituri si cheltuieli

3.3. Gestionarea finantelor

34. Eficienta economico-financiara



Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
Nr. s 4 a o Contact direct
Unitati de invatare Lucru
A Total Practicd/ = ;. i
Prelegeri X individual
Seminar
1 | Capitalul necesar pentru afacerea mea 16 12 2 2
2 | Venituri si cheltuieli 18 12 4 2
3 | Gestionarea finantelor 20 14 4 2
4 | Eficienta economico-financiara 20 12 4 4
Total 74 50 14 10
Unitatile de invatare
Unitati de Unitati de continut/ e S TFrf
s ; . Abilitati Atitudini
competenta Cunostinte ’
1. Capitalul necesar pentru afacerea mea
UCT. Estima- | 1. Sursele financiare Al. Identifica resursele financiare, At. 25. Apreciaza sur-
rea necesaru- necesare pentru lan- materiale si umane necesare sele financiare
lui de capital sarea unei activitati pentru lansarea unei activitati posibile pentru
antreprenoriale: antreprenoriale. finantarea unei

e Surse proprii A2. Estimeaza necesarul de resurse activitati antre-

e Surse fmprumutate financiare. prenoriale.

e Avantaje si limite ale | A3. Identificd sursele de finantare. At. 26. Evalueaza ris-
surselor imprumu- | A4. Calculeaza costul resurselor im- curile si avan-
tate prumutate. tajele surselor

2. Calcularea costului A5. Identifica programele de finanta- financiare*
resurselor imprumu- re pentru diverse activitdti antre- | At. 27. Manifesta

tate prenoriale initiativa si

3. Estimarea necesaru- | A6. Argumenteazd importanta es- creativitate in
lui de capital pentru timarii cheltuielilor de lansare a stabilirea unei
initierea unei activitati unei activitati antreprenoriale* activitati an-
antreprenoriale A7. Argumenteazd avantajele/deza- treprenoriale

vantajele utilizarii surselor impru- proprii**

mutate**

2. Venituri si cheltuieli

UC2. Anali- 1. Continutul si structu- | A8. Explicd necesitatea prognozdrii At. 28. Manifesta
zarea situatiei ra veniturilor. Progno- veniturilor si cheltuielilor la etapa dorinta de a
fluxului za veniturilor de initiere a unei activitati antre- implementa
mijloacelor 2. Tipuri de cheltuieli. prenoriale. experientele
banesti pe Prognoza cheltuielilor | A9. Estimeaza veniturile si cheltuieli- de invatare.
parcursul le pentru implementarea propri-

ei idei de afaceri.




unei unitati 3. Situatia fluxului de A10. Explicd modul in care se tine At. 29. Este hotdrat
de timp in numerar/fluxul mij- evidenta propriei afaceri. sa-si realizeze
situatii reale loacelor banesti Al1. Planifica veniturile si cheltuielile obiectivele
sau simulate | 4. Prezentarea produ- unei activitati antreprenoriale.* propuse in
sului: prognoza veni- | A12. Intocmeste fluxul de numerar* planificarea
turilor si cheltuielilor. | A13. Comenteaza situatia financiard a veniturilor si
Fluxul de numerar unei activitati antreprenoriale in cheltuielilor*
baza fluxului de numerar pe par- = At. 30. Demonstreaza
cursul unui an de activitate** spirit rational
Al4. Restructureaza resursele financi- in luarea unor
are in situatii neprevazute** decizii perti-
nente’*
3. Gestionarea finantelor
UC3. Realiza- | 1. Notiuni fundamen- A15. Explica importanta evidentei At. 31.Tsi asuma di-
rea evidentei tale de evidenta financiare in activitatea antre- verse roluri in
financiare a contabild. Sisteme de prenoriald. cadrul realizarii
unei activitati evidenta contabild A16. Explica modul de evidentd sarcinilor.
antreprenori- | 2. Contul contabil/re- contabila in partidd simpla siin | At. 32. Demonstreazd
ale conform guli de functionare a partida dubla. preocupare
cerintelor conturilor contabile Al17. Caracterizeaza structura si forma pentru pas-
legale 3. Structura activului unui cont contabil. trarea si va-
patrimonial. Structura | A18. Intocmeste corect inregistrari lorificarea
elementelor de activ cronologice in conturi contabile eficienta a
Si pasiv in partida simpla si dubla. patrimoniului
4. Structura si elemen- | A19. Descrie structura activului si pasi- unei activitai
tele bilantului conta- vului patrimonial al intreprinderii. antreprenori-
bil. Reguli de bazain | A20. Diferentiaza structura elemen- ale”
intocmirea bilantului telor de pasiv si activ. At. 33. Manifestd
contabil A21. Intocmeste un bilant contabil Creativitate n
simplificat al propriei afaceri res- domeniile de
pectand regulile* interes **
A22. Argumenteaza necesitatea
evidentei contabile in gestiona-
rea propriei afaceri**
4. Eficienta economico-financiara
UC4. Estima- | 1. Indicatori ai rezultate- | A23. Opereaza cu notiuni de eviden- | At. 34. Isi asuma roluri
rea eficientei lor economico-finan- ta financiara. si responsa-
economico- ciare: cost versus pref; | A24. Explicd esenta categoriilor de bilitati concre-
financiare a volumul vanZzdrilor; cheltuieli. te in sporirea
unei afaceri marja brutd a vanzdri- | A25. Distinge costurile, cheltuielile si eficientei eco-
in baza in- lor; marja netd a van- preturile in afaceri. nomice a unei
dicatorilor zdrilor; profitabilitatea | A26. Calculeaza indicatorii eficientei activitdti antre-
economici operationald economico- financiare a unei prenoriale.
2. Indicatori ai rezultate- activitati antreprenoriale. At. 35. Argumenteazd
lor economico-finan- | A27. Analizeaza indicatorii eficientei propriile deci-
Ciare: pragul de renta- economico- financiare a unei zii privind efici-
bilitate; rentabilitatea activitati antreprenoriale® enta unei

activelor (ROA);




rentabilitatea capitalu- | A28. Prognozeaza rezultatul financiar activitati antre-

lui propriu (ROE) al unei activitdti antreprenoriale** prenoriale*

3. Indicatori ai rezultate- | A29. Argumenteaza eficienta econo- | At. 36. Demonstreaza
lor economico-finan- mico- financiara a unei activitati responsabilita-
Ciare: coeficientul de antreprenoriale prin prisma in- te pentru obti-
Indatorare; profitul net; dicatorilor financiari** nerea succesu-
termenul de recuperare lui comun**
ainvestitiei

UC5. Elabo- | Componentele planului | A30. Prezinta prognoza financiara a At. 37. Manifesta ho-

rarea planului | financiar pentru propria propriei afaceri. tarare in reali-
financiar al idee de afaceri A31. Evalueaza prognoza financiara zarea planului
propriei afa- pentru propria idee de afacere financiar al

ceri si pentru ideile colegilor* propriei afaceri.

A32. Apreciaza corectitudinea planu-
lui financiar elaborat**

Descrierea generala a modulului

In cadrul acestui modul elevii vor fi familiarizati cu aspectele financiare ce tin de initierea
unei activitati antreprenoriale, scopurile, obiectivele si metodele contabilitatii. De ase-
menea, in modul se urmdreste scopul de a forma la elevi competente ce tin de analiza
si evidenta financiara a unei afaceri. insusirea acestor competente le va permite elevilor
sa fie capabili de a gestiona, din punct de vedere financiar, propriii bani, inclusiv propria
afacere. Cu sigurantd, in modul se va accentua importanta planificarii necesarului de ca-
pital, care este vitald pentru orice antreprenor, inainte de a-si realiza ideea de afaceri.

3.1. CAPITALUL NECESAR PENTRU AFACEREA MEA

Continu- e Marimea mijloacelor bdnesti necesare initierii unei activitati antreprenoriale
turi vizate . : o [ 7 : o . .

e Estimarea necesarului de capital financiar la initierea propriei afaceri
Concepte
si notiuni- | mijloace bdnesti, planificarea necesarului de capital
cheie:

Sugestii di- | MARIMEA MIJLOACELOR BANESTI NECESARE INITIERII AFACERII
dactice de
predare-
invatare

Explicati elevilor cd nu existd un rdspuns unic la intrebarea ,,De cdti bani are nevoie an-
treprenorul pentru a initia o afacere?”.

Totul depinde de domeniul de activitate, obiectivele afacerii, investitiile initiale, piata de
desfacere etc.

Initierea afacerii, in cele mai multe cazuri, se face pe cont propriu, iar necesarul de mijloa-
ce financiare pentru pregatirea si inceperea afacerii trebuie determinat bine in planul de
afaceri, in care se verificd viabilitatea ideii. In caz contrar, exista riscul ca inregistrand afa-
cerea, antreprenorul sa nu mai dispuna de resurse financiare pentru inceperea activitatii.




Pentru a reduce la minimum riscul, cel mai indicat ar fi sa se alcatuiasca o lista a cheltuie-
lilor necesare pentru pregatirea si lansarea afacerii:

1. inregistrarea afacerii:

a) taxa pentru inregistrare;

b) taxa pentru intocmirea documentelor;
2. confectionarea stampilei (dupa caz);

3. deschiderea contului bancar;

5. obtinerea autorizatiilor necesare.

O cotd considerabila in cheltuielile de initiere o vor constitui cheltuielile atribuite alegerii
amplasamentului: cumpararea sau inchirierea spatiilor, construirea sau renovarea acesto-
ra. Este foarte important sa se ia In calcul conditiile necesare pentru practicarea afacerii
alese. De exemplu, pentru o frizerie este foarte importanta amplasarea in zona centrala
a localitatii. Desi costurile legate de chirie sunt ridicate, incasarile mari vor permite obti-
nerea unor profituri considerabile, in comparatie cu amplasarea in suburbie, unde aceste
costuri sunt mai joase, dar si incasarile vor fi modeste.

ESTIMAREA NECESARULUI DE CAPITAL FINANCIAR LA INITIEREA PROPRIEI
AFACERI

In baza exemplului analizat (vezi in anexa exemplul de calcul al cheltuielilor de initiere a
unei afaceri si exemplul de proiectare a necesarului de capital banesc la initierea afacerii),
suma initiala de mijloace banesti necesard pentru a incepe activitatea in afacerea conce-
puta constituie 31 900 de lei.

Antreprenorul nostru are — surse proprii — doar 7 400 de lei.

Prin urmare, el are nevoie de surse suplimentare in marime de 24 500 de lei, care con-
stituie 66,1% din suma totala a capitalului necesar de investit.

Sursa de finantare
Articole de investitii . Tota! < | Resurse [T | el
Investitii roprii rude/pers. = bancd/
ii
et fizice OMF
1. Inreg|st.rar_ez.;1 afacerii (docu- 100 100 - B
mente juridice)
2. Obtinerea actelor permisive 500 500 - -
3. Rep.araga sl amenajarea 5000 5000 - B
spatiului de productie
4. Procurare de utilaje, inclusiv:
- masina de cusut liniar 2000 - 2000
- masina de brodat 3000 - 3000




FINANTAREA SI EVIDENTA UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

- masa de croit 3500 - 3500

5. Echlpament si unelte (foarfedi, 1800 1800 - B
rigle etc.)

6. Mobilier pentru sala de 4000 - - 4000
asteptare (canapea, dulap etc.)

7. Mater'|e pnmei/matenfaI.e pen- 8000 - 8000 B
tru prima lund de activitate

8. Sal'ar'n pentru prima lund de 9500 ~ 5500 B
activitate

o. theltgleh de mtr.e.pvn.ere ain- 1500 - 1500 ~
caperii (chiria, utilitatile etc.)

Total investitii 31900 7400 12000 12500

Ponderea surselor de finantare 100% 23% 38% 39%

Sarcina: Propuneti elevilor sa calculeze ponderea mijloacelor proprii si a celor imprumu-
tate in baza unui studiu de caz (frontal sau in grupuri).

FONDURILE PROPRII S| IMPRUMUTATE

Elevilor li se va explica faptul ca pentru a incepe o afacere, fie si una foarte mica, sunt
necesare resurse financiare. Antreprenorii incepatori considera ca este dificila estimarea
sumei necesare pentru a incepe si a desfasura o afacere. Insa este important de a nu
subestima semnificativ suma de fonduri de care are nevoie un antreprenor la initierea
afacerii. Atunci cand se lanseaza o afacere, trebuie sa se prevada o serie de obstacole
neasteptate cu care se va confrunta intreprinzatorul sau posibilitatea de a valorifica anu-
mite oportunitdti. Majoritatea afacerilor mici sunt finantate din surse proprii si/sau impru-
muturi.

SURSELE FINANCIARE ALE UNEI AFACERI:

.. Surse imprumutate:
Surse proprii:

Economii + 1. de la rude, prieteni;
personale 2. de la asociati, parteneri in afaceri;

3. din contul produselor/serviciilor
achitate in avans;

4. din granturi (bani nerambursabili);

5. din creditele bancare si de la com-
paniile de microfinantare.

Se pot imprumuta bani de la membrii familiei, rude sau prieteni si mai rar de la institutii-
le de microfinantare, programele internationale de granturi, programele guvernamentale
sau banci comerciale. In continuare vom examina fiecare din aceste surse in parte.




AVANTAJELE S| DEZAVANTAJELE UTILIZARII FONDURILOR PROPRII
SI IMPRUMUTATE

Surse financiare personale. Primele surse de fonduri sunt cele personale, fiind cele mai
accesibile si neconditionate. De asemenea, este prima sursa de care urmeaza sd tind
cont antreprenorul, deoarece majoritatea oamenilor nu vor investi intr-o afacere daca
proprietarul afacerii nu va demonstra unele angajamente personale.

Prieteni si rude. Odata ce antreprenorul si-a evaluat propriile economii si a calculat cd
acestea nu sunt totusi suficiente, poate a venit timpul sa imprumute bani de la prieteni
si rude. Aceasta sursa este folosita de multi antreprenori drept o buna parte de finantare
a afacerii In etapa de initiere. Cel mai mare risc legat de aceasta sursa de finantare constd
in punerea in pericol a relatiei cu aceste persoane, in cazul in care esueaza afacerea. Prin
urmare, este important ca investitiile lor sa fie tratate in acelasi fel ca si cum ar fi de la o
bancd sau o altd sursa externa de capital. Respectiv, urmeaza sa se cada de acord asupra
conditiilor si termenelor de rambursare a imprumutului luat de la persoanele apropiate.
In functie de natura afacerii, acest tip de finantare ar putea fi suficient pentru a suplini
fondurile personale.

Institutiile de microfinantare si bdncile comerciale. Aceste institutii sunt folosite in ca-
litate de surse externe pentru finantarea noilor afaceri. Prima preocupare pentru instituti-
ile de microfinantare si pentru bancile comerciale la evaluarea cererii pentru credite este
increderea lor in abilitatea persoanei de a rambursa creditul.

Increderea depinde de mai muilti factori, cum ar fi:

1. personalitatea solicitantului de credit si aptitudinile de a administra afacerea;

2. fluxul de numerar adecvat care sa asigure finantarea afacerii si rambursarea creditului;
3. patrimoniul intreprinderii si calitatea acestuia;

4. coeficientul de indatorare;

5. istoria de creditare, daca antreprenorul a beneficiat de alte credite anterior;

6. capacitatea de asigurare a rambursarii creditului (gajul).

Institutiile de microfinantare din Republica Moldova si, cu atat mai mult, bancile comer-
ciale nu-si vor asuma riscuri prea mari in cazul unor afaceri mici. Ele au responsabilitatea
sa asigure securitatea depozitelor de bani si sa obtinad o incredere absolutd in rambursa-
rea rezonabila a surselor alocate. De aceea urmeaza sa se atragd atentia elevilor asupra
faptului ca la aceste institutii financiare urmeaza sa se solicite imprumuturi numai dupa
ce se vor afla conditiile de obtinere a creditului. De asemenea, este bine-venitd si vizita-
rea acestor institutii solicitand informatii detaliate despre produsele financiare destinate
micilor antreprenori.

CREDITUL BANCAR - MODALITATILE DE OBTINERE SI COSTURILE ACESTUIA

Elevilor li se vor oferi explicatii privind momentul in care antreprenorul decide totusi sd
solicite un credit de la institutiile de microfinantare sau de la banci comerciale. Antrepre-
norul urmeaza:

e sd colecteze informatii despre liniile de finantare existente la institutiile financiare
(banci, agentii de microcreditare, organizatii nonguvernamentale etc);

e sd aleaga institutia si linia de credit in functie de conditiile de finantare si alte facilitati
oferite;




e sa elaboreze un plan de afaceri;
e sd pregateasca setul de documente solicitate;

e 53 evalueze corect garantiile disponibile pentru asigurarea creditului (gajul) si sa apele-
ze la specialisti, daca este necesar;

e 5d tina cont de taxele suplimentare care pot fi prevazute in contractul de creditare.

Creditul este un imprumut acordat in bani de catre o parte (denumita creditor, de ex.

0 bancd) unei alte parti (denumita debitor) pe o perioada determinata de timp cu o do-
banda stabilita in functie de riscul pe care si-l asuma creditorul sau de reputatia debito-
rului si cu un grafic de rambursare (intoarcere a sumei imprumutate), la terminarea caruia
debitorul restituie suma Tmprumutata plus o anumita dobanda.

Bancile din Moldova oferd credite in lei sau in valuta straind. Pentru obtinerea creditului,
se depun:

e cerere oferitd de institutia financiara;
e buletinul de identitate;
e certificatul de inregistrare al intreprinderii;

e alte documente, in functie de tipul creditului ales.

Componentele creditului. Creditul consta din suma principala (suma propriu-zisa luata
cu imprumut) si dobanda (care se calculeaza ca un procent din suma principala).

1. Rata dobanzii. Aceasta poate fi fixa (aceeasi pe toata perioada creditului) sau flotan-
td (poate fi schimbata de catre banca in functie de situatia pe piatd), unica (calculatd
de la suma creditului din contract pe tot termenul acestuia, indiferent de schema de
intoarcere a creditului), efectiva (rata anuald a dobanzii calculata in baza dobanzii si a
tuturor comisioanelor efectuate), efectiva real (rata efectiva a dobanzii minus rata infla-
tiei). De asemenea, rata poate fi anuald, lunarg, séptamanala, zilnica.

2. Comisioane. In afara dobanzii, se achitd si anumite comisioane — plati suplimentare.
De exemplu, exista comision la eliberarea creditului, comision pentru rambursarea an-
ticipata (achitarea inainte de termen a creditului) etc.

3. Penalitati. Atunci cand nu este respectat graficul de rambursare (intarziere a pldtilor),
persoana va fi obligatd sa pldteasca penalitati. Dacd o persoana are restante la credite,
acest lucru va putea fi usor verificat, ceea ce va impiedica acea persoana sa mai bene-
ficieze de credite de la alte institutii financiare din Moldova.

Avantajele unui credit bancar: Dezavantajele creditului bancar:
obtinerea de fonduri suplimen- expunerea proiectului la riscuri noi — de
tare exemplu, riscul cresterii ratei dobanzii

stabilirea unor relatii de incredere | atitudinea sceptica si retinutd a bancilor

cu institutiile financiare si accesul | 1n ceea ce priveste finantarea initierii unei
mai usor la alte servicii furnizate afaceri, banca avand nevoie de sigurantd
de banci ca va primi inapoi banii acordati drept

credit, in timp ce firmele nou-infiintate nu
oferd aceasta garantie din diferite motive
(nu au istoric, nu au experientd, nu sunt
stabile...)




lansarea de semnale pozitive riscul intreruperii creditdrii in cazul unor
pentru alti potentiali investitori, evenimente nefavorabile pentru firma
care sa ofere sustinere financiara

in cazul anumitor forme de cre-
dit, existenta unui grad de flexi-
bilitate privind sumele acordate,
termenii de creditare, dobanzile
si termenele de rambursare etc.

Calcularea dobanzii lunare se face dupa formula:

Dobanda =
(Soldul creditului x rata anuala a dobanzii x nr. de zile pe luna)
360 de zile pe an

Soldul creditului pentru luna curentd este egal cu suma creditului la finele lunii prece-
dente.

Exemplul 1:

Valoarea creditului = 9.550 lei

Timpul = 12 luni, termenul creditului

Rata dobanzii = 24%, rata anuald a dobanzii

Sarcind: Calculati dobanda pentru o luna (30 de zile).

Rezolvare:

Dobanda = (9,550 lei x 24% x 30 de zile) = 191,00 lei
360 de zile

Exemplul 2:

Valoarea creditului = 12.000 lei

Timpul = 24 de luni, termenul creditului

Rata dobanzii = 18%, rata anuald a dobanzii

Sarcina: Calculati dobanda pentru primul an (360 de zile).

Rezolvare:

Dobanda = (12.000 lei x 18% x 360 de zile) = 2.160,00 lei
360 de zile

Nota bene! De reguld, dobanda anuala efectiva, ori dobanda real platitd, este mai mare
decat dobanda anuala la credit stipulata in contractul de credit cu 2-3 puncte procentu-
ale in contul bancilor comerciale. In cazul OMF aceasta diferenta poate fi si de 4-5 punc-
te procentuale.

La calcularea dobanzii efective care va fi platita bancii pentru credit, se includ toate ta-
xele si comisioanele percepute de banca (comision de examinare a cererii, comision de
eliberare a creditului, comision de administrare etc).

Costul creditului = dobanda efectiva + cheltuielile notariale + inregistrare la organul ca-
dastral + asigurarea bunurilor gajate etc.

Sarcind: Propuneti elevilor sa rezolve in caiet studiul de caz privind calcularea dobanzii
unui credit bancar.




FINANTAREA SI EVIDENTA UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

LEASINGUL CA SURSA DE FINANTARE

Leasingul reprezinta o formd de inchiriere pe termen lung, caracterizatd prin transmi-
terea in folosintd a echipamentului, instalatiilor, mijloacelor de transport etc. in schimbul
platii chiriei. Se bazeaza pe trei principii de baza: termenul de scadentd, rambursabilita-
tea si plata. Procesul de leasing include urmatoarele etape:

1. beneficiarul (locatarul) solicita firma de leasing (locatorul) pentru obtinerea in leasing a
echipamentului;

2. firma de leasing incheie doua contracte, unul cu privire la vanzare-cumpdrare cu pro-
prietarul sau producatorul echipamentului si altul cu privire la leasing cu beneficiarul;

3. firma de leasing achitd intreprinderii producatoare pretul echipamentului;
4. are loc livrarea echipamentului locatarului;
5. locatarul achita firmei de leasing plata pentru folosirea echipamentului si comisioanele.

Cele mai frecvente tipuri de leasing sunt leasingul financiar si cel operational. Inainte
de a apela la leasing, intreprinzatorul trebuie sd evalueze avantajele si dezavantajele
acestuia.

Avantajele leasingului: Dezavantajele leasingului:

permite sa se obtind mijloace ne- | locatarul nu este proprietarul mijloacelor
cesare de productie si sa inceapa | fixe, nu le poate pune in gaj

exploatarea acestora in lipsa unor
resurse financiare suficiente

plata pentru chirie se include antreprenorul suporta riscul uzurii mora-
n costul productiei, ceea ce le a echipamentului si, ca urmare, plata
micsoreaza suma venitului impo- | pentru chirie poate fi mai mare decat
zabil al beneficiarului cheltuielile suportate pentru procurarea

‘ echipamentului sau plata creditului
peste 2-3 ani antreprenorul are

posibilitatea sa procure echipa-
mentul la valoarea lui reziduala

plata pentru chirie se efectueaza
conform unui grafic stabilit in
contract, astfel beneficiarul are
posibilitatea sa coordoneze chel-
tuielile si veniturile sale

plata pentru chirie se efectueaza
dupa instalarea echipamentului,
astfel beneficiarul are posibi-
litatea de a efectua platile din
mijloacele obtinute din realizarea
productiei fabricate cu echipa-
mentul dat

Sarcind: Rugati-i pe elevi sa identifice sursele de finantare pentru propria idee de afaceri.




3.2. VENITURI SI CHELTUIELI

Continu- e \eniturile si evidenta acestora
turivizate | chejyielile siinregistrarea lor

e Fluxul de numerar

e Raportul privind rezultatele financiare ale unei activitati antreprenoriale
Notiunile
si concep- o - ' o y .

. venituri; cheltuieli; rezultat financiar; inregistrarea operatiilor economice
tele-cheie
studiate
Sugestii VENITURILE SI EVIDENTA ACESTORA
didactice - o . . - .
g p Veniturile reprezinta resursele formate in schimbul unor produse, servicii, lucrari executa-
e preda-

re-invatare

te pentru alti agenti economici; veniturile apar ca un rezultat al efectudrii unor cheltuiel.

latd categoriile de venituri pe care le puteti gasi si in ,Planul de conturi contabile ale acti-
vitdtii economico-financiare a intreprinderilor” nr. 174 din 25.12.97.

Planul de conturi este elaborat in baza Standardelor Nationale de Contabilitate (SNC),
tinand cont de cerintele Intocmirii rapoartelor financiare si necesitatile contabilitatii de
gestiune. De aceea, in domeniul practic antreprenorul se confrunta cu el destul de des.

Pentru a planifica intrarile de mijloace banesti, trebuie sa se faca calcule pe mai multe
categorii de venituri.

Veniturile se grupeaza dupa activitatea care le genereaza astfel:

Categorii de venituri

Venituri din vanzarea produselor finite

Venituri din vanzarea marfurilor

Venituri

e A Venituri din servicii prestate
din vanzari

Venituri din contracte de constructie

Venituri din Venituri din operatiuni de arendd (leasing)

activitatea Venituri din realizarea altor active curente
operationala

Venituri din arenda curenta

Venituri Venituri din amenzi, penalitati si despdgubiri
operationale

Venituri din modificarea metodelor de evalu-
are a activelor curente

Venituri din recuperarea daunei materiale

Venituri din iesirea activelor nemateriale, ma-
teriale si financiare

Venituri din I
. Venituri Venituri din dividende
activitatea . -
. din activitatea L A
neoperatio- . fe Venituri din dobanzi
nali de investitii

Venituri din participatiile in alte intreprinderi

Venituri din operatiile cu partile legate




Categorii de venituri

Venituri din
activitatea
neoperatio-
nala

Venituri din redevente

Venituri din arenda finantata a activelor mate-
riale pe termen lung

Venituri
din activitatea Venituri din diferente de curs valutar
financiara Venituri din subventii de stat, prime, premii si
sume de sponsorizare
Venituri din active intrate cu titlu gratuit
Venituri Compensatii primite pentru recuperarea pier-

din activitatea
exceptionala

derilor din calamitati naturale

Vezi in anexa exemplul de prognoza a veniturilor pentru o afacere specializatd in repara-

tii auto.

CHELTUIELILE SI INREGISTRAREA LOR

Cheltuielile reprezintd modul de consumare a resurselor de catre agentul economic in
scopul desfasurarii unei activitati.

Categorii de cheltuieli

Cheltuieli
ale activitatii
operationale

Costul
vanzarilor

Costul produselor finite vandute

Costul marfurilor vandute

Costul serviciilor prestate

Costul lucrarilor de constructie-montaj

Costul serviciilor din activitatea de arenda
(leasing)

Cheltuieli privind operatiile de marketing

Cheltuieli privind ambalajele si ambalarea
produselor si marfurilor

Cheltuieli de transport privind desfacerea

Cheltuieli o
comerciale Cheltuieli privind reclama
Cheltuieli privind reparatiile garantate si
deservirile cu garantie
Cheltuieli privind returnarea si reducerea
preturilor la mdrfurile vandute
o Cheltuieli privind uzura, repararea si intreti-
Cheltuieli nerea mijloacelor fixe cu destinatie generald
generale

si administrative

Cheltuieli privind amortizarea activelor ne-
materiale




Categorii de cheltuieli

Cheltuieli Cheltuieli
ale activitatii generale
operationale si administrative

Cheltuieli de intretinere a personalului ad-
ministrativ si de conducere

Cheltuieli in scopuri de binefacere si spon-
sorizare

Cheltuieli privind protectia muncii

Cheltuieli de reprezentare

Cheltuieli de deplasare

Cheltuieli
ale activitatii
de investitii

Cheltuieli ale

Cheltuieli privind iesirea activelor financiare
pe termen lung

Cheltuieli privind iesirea activelor materiale
pe termen lung

Cheltuieli aferente participatiilor in alte n-
treprinderi

Cheltuieli privind operatiile cu partile legate

activitatii ne-
operationale

Cheltuieli
ale activitatii
financiare

Cheltuieli privind plata redeventelor

Cheltuieli privind diferentele de curs valutar

Pierderi exceptionale

Pierderi din calamitati naturale

Pierderi din perturbadri politice

Pierderi din modificarea legislatiei tarii

Cheltuieli pri-
vind impozi-
tul pe venit

Vezi in anexa exemplul de prognoza a cheltuielilor pentru o afacere specializata in repa-

ratii auto.

Dupa ce au fost facute previziunile privind intrarile de mijloace bdnesti, urmeaza sa se
analizeze dacd o parte din acestea sunt suficiente pentru a acoperi cheltuielile activitatii
de investitii, dupa ce au fost acoperite celelalte cheltuieli. Dacd antreprenorul nu dispu-
ne de mijloace suficiente pentru investitii, iar capitalul propriu disponibil nu e suficient,
atundi el poate apela la finantatori si solicita un grant sau un credit.

Prezentam in continuare un exemplu de inregistrare a cheltuielilor de initiere a unei afa-
ceri specializate In prestarea serviciilor de reparatii auto:

Mijloace necesare pentru
initierea afacerii

Surse proprii (lei) = Surse atrase (lei)

Casa de marcat 1850
Elevator 19800
Compresor 8750




Mijlca.afe. necesare pf ntru Surse proprii (lei) = Surse atrase (lei)
initierea afacerii
Cric mecanic (2 buc) 4300
Instalatie de colectare a uleiului 6400
Cheie dinamometrica 350
Aparat de pornit motorul 3200
Aparat de sudat 6500
Unelte si scule mecanice si pneumatice 14000
Total 41 550 lei 23 600 lei
Total investitii 65 150 lei

Un exemplu de prognoza a veniturilor vezi in anexe.

FLUXUL DE NUMERAR

Fluxul monetar reflectd banii ce vor fi incasati in perioada planificata si, respectiv, platile
de mijloace banesti care vor fi efectuate in aceasta perioada. Or, acesta reprezinta toate
pldtile si incasdrile care au loc in intreprindere/afacere intr-o anumita perioada de timp.

Fluxul mijloacelor banesti serveste drept indicator care arata capacitatea intreprinderii
de a asigura necesarul mijloacelor banesti pentru a putea satisface platile curente si a
dezvolta afacerea.

Intrarile de numerar sunt reflectate pe fiecare produs in parte ori pe grupe de produse
(grau, orz, porumb etc.).

In fluxul de numerar intrarile si iesirile banilor se atribuie anume la perioada cand acestea
au loc. In el nu se includ creantele dubioase si stocul de marfa care nu va fi comercializa-
ta in perioada pentru care s-a intocmit fluxul.

Fluxul de mijloace banesti nu reflecta profitul ce va fi obtinut din afacerea pe care o pla-
nificati, insa el reflecta miscarea banilor si suficienta lor in afaceri. Exemplu de intocmire a
fluxului monetar:

Intrari de mijloace banesti ian.19 | febr.19 | - | dec.19 ;c:;agl

1| Intrari banesti din vanzari, in-

clusiv: (rd1 + rd2 + rd3 +...) 0 0 0 0 0
1 | Grau 0
2 | Cdpsune 0
3 | Servicii 0
2 | Alte incasari banesti, inclusiv:

(rd2.1 + rd2.2 + rd2.3 +...) 0 0 0 0 0
1| Contributii proprii 0




Intrari de mijloace banesti ian.19 | febr.19 | - | dec.19 ;zzagl

2 | Imprumuturi de la pers. fizice/

OMF 0
3 | Credite 0
4 | Grant 0
5 | Subventii de stat 0
6 | Incasari din creante 0
A | Total intrari (rd1 + rd2) 0 0 0 0 0

lesiri de mijloace banesti
1 | Procurarea de utilaje si accesorii 0
2 | Materie primad 0
3 | Salarii si contributii pentru asigu-

rari sociale 0
4 Rambursare credit/imprumut 0
5 | Plata dobanzilor la credite si im-

prumuturi 0
6 | Plata impozitului pe venit 0
7 | Cheltuieli generale si administra-

tive 0
B | Totaliesiri (rd1 + rd2 + rd3 +

rd4 +...) 0 0 0 0 0

Fluxul monetar net (rdA - rdB) 0 0 0 0 0

Bilantul de deschidere (soldul

la iInceputul perioadei) 0 0 0 0 0

I

E | Bilantul de inchidere (rdC + // / //

rdD) (soldul la sfarsitul perioadei) 0 0 0 0

A — aceastd rubricd in fluxul monetar reprezintd totalul intrarilor de mijloace banesti
In perioada respectiva (lund/trimestru/an).

B - rubrica care reprezintd totalul iesirilor de mijloace banesti in perioada respectivad
(lund/trimestru/an).

C - rubrica care reprezintd fluxul monetar net al perioadei (lund/trimestru/an) = (rd.
A -rd. B).

D - reprezinta bilantul de deschidere (soldul la inceputul perioadei, lund/trimestru/an).

E - reprezinta bilantul de inchidere (soldul la sfarsitul perioadei, lund/trimestru/an) =
rubrica C + rubrica D.

Bilantul de deschidere (soldul la inceputul urmatoarei perioade, de exemplu
01.02.2020) = bilantul de inchidere (soldul de la sfarsitul perioadei precedente,
31.01.2020).




In cazul in care afacerea este de familie, in fluxul monetar se includ si cheltuielile de in-
tretinere a familiei.

Un exemplu de flux de numerar vezi in anexe.

RAPORTUL PRIVIND REZULTATELE FINANCIARE ALE UNEI ACTIVITATI
ANTREPRENORIALE

Prin compararea veniturilor si cheltuielilor se determina rezultatul. Acesta din urmad are
forma de profit, daca veniturile sunt mai mari decat cheltuielile si de pierderi in situatia
inversa.

Rezultatul financiar se va calcula dupa urmatoarele formule:

Venit din vanzari - costul vanzarilor = profit brut

Profit brut — cheltuieli operationale (de distributie, administrative) =
rezultat din activitatea operationala (profit impozabil)

Profit impozabil - impozit pe profit = profit net

Veniturile si cheltuielile nu sunt evidentiate in contabilitate la nivelul bilantului, ci in ra-
portul privind rezultatele financiare, in care sunt reflectate conturile de VENITURI pentru
contabilizarea castigurilor sau incasarilor si conturile de CHELTUIELI pentru contabilizarea
platilor sau cheltuielilor. Profitul (beneficiul) sau pierderea se calculeaza prin diferenta
dintre venituri si cheltuieli, iar suma rezultatd se raporteaza intr-un cont special, contul
351 ,Rezultat financiar total”. Acest rezultat (daca este pozitiv) va mari capitalul propriu al
asociatiei, iar dacd este negativ, va micsora capitalul propriu si va apdrea in pasivul bilan-
tului.

Va prezentam in anexa un exemplu de raport financiar al afacerii descrise mai sus.

Sarcina: Solicitati elevilor sa noteze in caiet evidenta veniturilor si a cheltuielilor pe care
le-au efectuat pe parcursul zilei sau sdptamanii, determinand rezultatul financiar.
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3.3. GESTIONAREA FINANTELOR

Continu- e Importanta evidentei financiare a activitatii antreprenoriale
turivizate | | qiciomele de evidenta contabild pentru micul business

Concepte

si notiuni- | contabilitate, evidentd contabild, obiectul contabilitdtii, patrimoniu, obligatii

cheie




Sugestii
didactice
de preda-
re-invatare

IMPORTANTA EVIDENTEI FINANCIARE A ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

Elevilor Ii se va explica faptul ca domeniul contabilitatii este o activitate practicd, dar
si o stiinta. Ea insumeaza o serie de cunostinte ce tin de gestiunea resurselor econo-
mice ale intreprinderii. Itinerarul ei de dezvoltare a pornit de la practica la teorie, in
cadrul cdruia experienta a fost cea care a anticipat si a modelat teoria si metoda con-
tabilitdtii.

De-a lungul secolelor au aparut idei, concepte, teorii, principii cu privire la continutul si
scopul contabilitdtii. Astfel, contabilitatea s-a aflat in continua perfectionare, determinata
de legdtura dintre sistemele economice si cerintele de modelare ale intreprinderilor si
organizatiilor.

Contabilitatea poate fi consideratd un element important al sistemului informational al
unei intreprinderi. Contabilitatea a devenit un instrument intern in luarea deciziilor si in
realizarea cerintelor de control si gestiune.

Fara o evidenta strictd a tuturor tranzactiilor economice, a resurselor financiare ale intre-
prinderii antreprenorul nu va fi capabil sa analizeze, sa gestioneze si sa planifice toate
activitatile afacerii.

Modul de organizare a contabilitdtii interne este la discretia antreprenorului, in functie de
specificul activitatii si de necesitdtile proprii de informare ale acestuia.

Obiectul contabilitatii este patrimoniul (cu alte cuvinte, averea, resursele economice, ca-
pitalul, fondurile) persoanei fizice sau juridice.

Contabilitatea
tine evidenta a ceea
ce poseda intreprinderea

I

PATRIMONIU

BUNURI
o terani SURSE DE FINANTARE:
o cladiri Surse proprii
o Utilaje
e mijloace de
transport
e marfa

Tl Surse imprumutate

Patrimoniul intreprinderii este totalitatea bunurilor materiale (terenuri, cladiri, utilaje,
bani, indiferent ca sunt cei din casa sau din contul bancar etc.), inclusiv drepturile de
creantd de care dispune intreprinderea si bunurile nemateriale (acte de constituire, acte
permisive, licente, stampila, produsele software ,1C: Intreprindere 8" etc) care ii apartin si
au fost procurate din surse proprii sau surse imprumutate/datorii.

Sursele proprii reprezinta drepturile intreprinderii, iar sursele straine sunt obligatiile (dato-
riile) pe care si le asuma pentru a le restitui.




In baza afirmatiilor de mai sus putem oferi urmatorul echilibru al evidentei contabile:

Patrimoniu = drepturi + obligatii (datorii)

Sarcind: Propuneti elevilor sd facd o lista a patrimoniului pe care il detin in propria came-
ra sau cea din camin.

Obiectul contabilitatii cuprinde nu numai cunoasterea existentei patrimoniului, dar si
miscadrile, transformdrile acestuia.

Miscarile se refera la operatiuni simple de intrari si iesiri de elemente patrimoniale, dar si
la modificari complexe ce se cunosc sub notiunile de cheltuieli, venituri, rezultate.

Consumuri — resursele financiare consumate pentru fabricarea produselor/prestarea ser-
viciilor (materie prima, salarii, energie electrica, combustibil etc.).

Cheltuieli — resursele financiare folosite de intreprindere pentru asigurarea activitatii sale
(cheltuieli administrative, de deservire, de organizare a productiei, cheltuieli pentru co-
mercializarea produselor/marfurilor/serviciilor).

Venituri — resursele financiare obtinute de intreprindere in urma activitatii sale.

Rezultat financiar — diferenta dintre venituri si cheltuieli. Rezultatul financiar poate fi
pozitiv, adicd profit, sau negativ, adica pierderi.

Rezultat financiar = venituri - consumuri — cheltuieli

Sarcind: Tmpartiti elevii in grupuri mici. Descrieti elevilor o situatie in care isi doresc sa
organizeze o masa de sarbatoare. Distribuiti fiecarui grup cate o sarcind. Grupul 1: Sa
faca lista de cumparaturi si sa estimeze pretul produselor incluse in ea, avand un buget
de 300 de lei. Grupul 2: S& alcatuiasca lista de cumparaturi si pretul acestora fara sa aiba
indicat bugetul pentru masa de sarbdtoare. Grupul 3: Sa calculeze bugetul avand lista
de cumpadrdturi si pretul acestora, dupa care sa calculeze rezultatul financiar. Grupul 4:
Avand si lista, si bugetul, sa estimeze pretul fiecarui produs si sa calculeze rezultatul fi-
nanciar. Intrebati-i pe elevi: in ce caz le-a fost mai usor sa calculeze? De ce e nevoie de
estimarea cheltuielilor?

In concluzie, putem afirma ca obiectul evidentei contabile il constituie:
e patrimoniul;

e drepturile:

e obligatiile (datoriile);

e veniturile si cheltuielile;

e rezultatul financiar.

Prin evidentd se intelege consemnarea intr-o anumita ordine a informatiilor despre ope-
ratiile economice care au loc la o intreprindere, intr-o perioada de gestiune analizata
(luna, trimestru, an).

Cerintele de baza ale evidentei afacerii sunt urmatoarele:
1. simpla - cu putine cheltuieli;
2. clara — pentru toti lucratorii, investitorii, creditorii, actionarii;

3. obiectivd - toate datele trebuie sa fie reflectate real;




4. completd — toate domeniile de activitati trebuie sa fie reflectate in rapoartele de evi-
dents;

5. operativa - toate informatiile trebuie sa fie prezentate la momentul corespunzator.

SISTEMELE DE EVIDENTA CONTABILA PENTRU MICUL BUSINESS

In Republica Moldova sunt utilizate cateva sisteme de tinere a evidentei contabile, iar de-
cizia de aplicare a unuia dintre aceste sisteme fi apartine fiecarui antreprenor in functie
de preferinte si de specificul activitatii antreprenoriale.

Conform art. 3 din Legea contabilitatii nr. 287 din 15.12.2017, sunt definite urmdtoarele
sisteme de tinere a evidentei contabile:

1. Contabilitate in partida simpla - reflectarea unilaterala a faptelor economice, con-
form metodei ,intrare-iesire”, fara aplicarea conturilor contabile si fara intocmirea situa-
tiilor financiare.

2. Contabilitate in partida dubla - reflectarea faptelor economice prin dubla inregis-
trare, cu aplicarea conturilor contabile si intocmirea situatiilor financiare.

Contabilitatea in partidd simpld, fara intocmirea situatiilor financiare, este tinuta de entitdtile
micro, care la data raportarii nu depasesc limitele a doua dintre urmatoarele criterii:

a) totalul activelor — 5 600 000 de lei;
b) veniturile din vanzari — 11 200 000 de lei;
€) numarul mediu al salariatilor nu depdseste 10 persoane.

Contabilitatea in partidd simpld este tinuta si de gospoddiriile tdrdnesti, intreprinzatorii indivi-
duali, pand la inregistrarea acestora ca pldtitori ai taxei pe valoarea addugata.

Contabilitatea in partidd dubld, cu prezentarea rapoartelor financiare simplificate, este
tinuta de entitdtile mici, care la data raportarii nu depdsesc limitele a doua dintre urma-
toarele criterii:

a) totalul activelor — 63 600 000 de lei;
b) veniturile din vanzari — 127 200 000 de lei;
) numarul mediu al salariatilor — 50.

Conform SNC, contabilitatea in partidd dubld, cu prezentarea situatiilor financiare complete,
este tinuta de toate intreprinderile care nu corespund criteriilor de mai sus, entitatile
mari, si este obligatorie pentru:

a. institutiile publice si de interes public;

b. intreprinderile importatoare supuse accizelor;

c. institutiile financiare, casele de schimb valutar, casele de amanet;

d. intreprinderile din domeniul jocurilor de noroc s.a.

Nota bene! Pentru antreprenori poate fi mai comod sa tind evidenta contabild in baza
Standardului national de contabilitate privind aplicarea contabilitatii in partida simpld.
STRUCTURA BILANTULUI CONTABIL

Termenul bilant vine de la cuvantul italienesc bilancia, care are la baza lat. ,bi” si lanx’,
adica ,doud talere”, simbolizand astfel o balantd cu doua talere.




FINANTAREA SI EVIDENTA UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

Bilantul este un tabel care prezintd situatia, la un moment dat, a patrimoniului intreprin-
derii. Bilantul contabil este o balanta cu doua talere: ACTIVUL, care reflectd tot ce poseda
o intreprindere si, respectiv, PASIVUL — tot ceea ce datoreazd, precum si mijloacele pro-
prii. latad o schema simbolicd a bilantului:

ACTIVE PASIVE
(bunuri — averea) (sursa de finantare)

Analogic cu buzunarul Analogic cu portmoneul

In bilant se inscrie situatia patrimoniului agentului economic, intocmita periodic, la o
anumitd data, sub forma de balanta, adica activul trebuie sa fie egal cu pasivul.

Activ = Pasiv

ACTIV - totalitatea bunurilor (materiale si nemateriale, financiare) de care dispune o in-
treprindere ori un antreprenor.

Activul reflecta trasatura bunurilor sau mijloacelor de a se afla intr-o continua miscare si
transformare si de a se identifica cu insasi activitatea intreprinderii respective. Din punc-
tul de vedere al continutului, ACTIVUL cuprinde bunurile economice grupate dupa gra-
dul de lichiditate:

e active pe termen lung — elemente care au o perioada indelungata de participare la
circuitul economic si valoarea lor poate fi obtinutd in costuri treptat;

e active pe termen scurt — elemente ce au o participare foarte scurta in procesul eco-
nomic al intreprinderii.

Exemplu de elemente de active si forma de inregistrare a acestora in bilant:

ACTIVE
o Terenuri 1.000 lei
Active imobilizate o Clidiri
(pe termen lung, fixe)
oot fi e Mijloace de transport
o Utilaje
Aciive diaulamz e Materie prima 500 lei

(pe termen scurt, e Consumabile

curente) pot fi: S BErf

Total 1.500 lei




Activele imobilizate (pe termen lung sau fixe) se impart in:

e active imobilizate necorporale (cheltuieli de constituire, brevete, licente, programe in-
formatice etc.);

e active imobilizate corporale (terenuri, cladiri, masini si utilaje, mijloace de transport etc),

e active imobilizate financiare (titluri de participare, depozite pe termen lung, imprumu-
turi acordate pe termen lung etc).

Activele circulante (pe termen scurt sau curente) se impart in:

e active circulante materiale (materiale, obiecte de inventar, produse finite, marfuri, amba-
laje etc);

e active circulante in decontdri sau creante (clienti, debitori, avansuri acordate furnizorilor,
avansuri acordate personalului etc.);

e active circulante bdnesti (numerarul in casd, disponibilul la banca etc.).

Active nemateriale < —>  Mijloace materiale (stocuri)
Active materiale pe termen lung < —>  Creante pe termen scurt
Active financiare pe termen lung <— —>  Imvestitii pe termen scurt
—> Mijloace bdnesti

Sarcind: Propuneti elevilor sa impartd patrimoniul camerei lor de acasa sau al celei din
camin in active pe termen lung si active pe termen scurt (curente), completand partea
de activ la ei in caiete.

PASIVELE - SURSE DE FINANTARE A ACTIVELOR

Din punctul de vedere al continutului economic, PASIVUL contine sursele de finantare a
bunurilor economice. Elementele patrimoniale din pasiv se grupeaza in:

1. surse proprii;
2. surse imprumutate (datorii). La randul lor, sursele imprumutate se impart in:

a. datorii imprumutate pe termen lung - |a care perioada de achitare este mai mare de
12 luni;

b. datorii pe termen scurt — la care perioada de achitare este mai mica de 12 luni.

Exemplu de elemente de pasive si forma de inregistrare a acestora in bilant:




FINANTAREA SI EVIDENTA UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

PASIV

Surse proprii pot fi: 1000 lei
e capitalul social

e aporturile suplimentare la capital
e profitul

rezervele

Datorii pe termen lung pot fi: 250 lei
e creditele bancare pe termen mediu si lung

e datorii comerciale pe termen mediu si lung

Datorii pe termen scurt pot fi: 250 lei
o creditele bancare pe termen scurt
e datorii comerciale pe termen scurt

e efC.

Total pasiv 1.500 lei

Nota bene! Regula contabilitatii: ACTIV = PASIV

Este important de mentionat ca echilibrul (activ = pasiv) se datoreaza faptului ca orice activ
al patrimoniului are unul sau mai multe izvoare de finantare reflectate in pasiv. De exemplu:

BILANT
ACTIVE PASIVE
Active pe | eTerenuri | 1.000 lei | Surse pro- e Capitalul social 1000 lei
termen | o Cl5diri prii pot fi: e Aporturile su-
lung pot |, Mijloa- plimentare la
fi: ce de capital
trans- ® Rezervele
port
e Utilaje
Active pe | e Materie | 500 lei Datorii pe e Furnizorii 250 lei
termen prima termen lung | o Creditorii 250 lei
scurt * Consu- EEE e Creditele ban-
(curtfe-r.ite) mabile Datorii pe care pe termen
potti: ® Bani termen scurt scurt, mediu si
pot fi: lung etc.
Total 1.500lei | Total 1.500 lei

La interactiunea dintre active si datorii se constituie urmdtoarele relatii:

Activ - datorii = capital propriu

Sau

Activ = capital propriu + datorii




Sarcina: Solicitati elevilor sa identifice sursele de finantare a patrimoniului camerei lor
completand partea de pasiv in caietul lor.

REGULI DE BAZA iN INTOCMIREA BILANTULUI CONTABIL

1. Documentul este un certificat (act) scris privind efectuarea operatiunii economice,
intocmit In modul stabilit, care i atribuie putere juridica sau dreptul la efectuarea ope-
ratiunii economice. Printre documentele de justificare (primare) se includ:

e dispozitiile de Incasare si dispozitiile de platg;
e dispozitiile de platd bancare;

e factura fiscalg;

e foia de parcurs;

e actul de primire-predare a serviciilor;

e [ista de inventariere;

e bonul de plata.

2.In numeroase operatiuni economice, activele si pasivele intreprinderii sunt supuse
unor numeroase si variate modificari produse sub influenta operatiunilor economice.
Fiecare operatiune afecteaza cel putin doud posturi de bilant, dar niciodatd nu incalca
identitatea activului si pasivului.

3.1n functie de modul de influentd asupra bilantului se deosebesc patru tipuri de opera-
tii economice:

e operatii ce afecteaza doar activele intreprinderii, ca rezultat un post de activ creste,
iar altul scade cu una si aceeasi valoare. Dar totalul nu se schimba si identitatea bilan-
tului se mentine (activ = pasiv);

e operatii ce produc modificari numai In componenta pasivului, adica un post de pasiv
creste, iar altul scade cu una si aceeasi valoare. Dar totalul nu se schimba si identita-
tea bilantului se mentine;

e operatii care conduc la cresterea concomitentd cu aceeasi suma a unui post de activ
si a altuia de pasiv. Dupd aceasta operatiune totalurile activului si pasivului cresc cu
una si aceeasi sumg;

e operatii care produc cresterea activului si pasivului cu una si aceeasi suma. Dar si
dupa aceste operatii egalitatea bilantului se pastreaza.

CONTUL CONTABIL. REGULI DE FUNCTIONARE A CONTURILOR CONTABILE

Cu ajutorul bilantului contabil nu poate fi realizata urmarirea completa a modificarilor la
care sunt supuse bunurile economice si sursele de finantare ale unui agent economic.
Intocmirea, dupa fiecare operatie economica si financiara, a cate unui bilant ar fi un lucru
extrem de dificil, din cauza numadrului mare de astfel de operatii, care au loc zilnic.

In afara de aceasta, chiar daca ar fi posibild intocmirea unui nou bilant dupa fiecare ope-
ratie economicad sau financiara, el ar reflecta situatia patrimoniului si sursele de finantare
la momentul respectiv, dar nu ar ardta modificarile care au avut loc in decursul perioadei
de gestiune.

Contabilitatea trebuie sa asigure cunoasterea nu numMai a situatiei economice si financiare a
agentului economic in cauza la momentul dat, ci si a modului cum s-a desfasurat activita-
tea acestuia pe 0 anumita perioada de timp, ce modificari, in sensul cresterilor si descreste-
rilor, s-au produs zi de zi In volumul si structura elementelor patrimoniale de activ si pasiv.




Din considerentele respective, contabilitatea a trebuit sa recurga la un alt procedeu al
metodei de lucru. Acest procedeu poarta denumirea de CONT.

Pentru fiecare fel sau grupd de bunuri economice, surse de finantare, procese economi-
ce sau rezultate financiare, se deschide cate un cont distinct in contabilitatea curenta, cu
ajutorul cdruia se inregistreaza, pe baza de documente, existentul la inceputul perioadei
de gestiune, precum si modificarile acestuia, determinate de operatiile economice si fi-
nanciare din perioada de gestiune.

Spre deosebire de BILANT, care arata situatia tuturor elementelor patrimoniale ale agen-
tului economic, dar la un moment dat, CONTUL are o sfera de cuprindere mult mai
restransd, referindu-se numai la unul din elementele patrimoniale cuprinse in bilant, dar
despre care aratd nu numai situatia acestuia la un moment dat, i si modificarile la care
este supus pe parcursul perioadei de gestiune.

Deci pentru fiecare element patrimonial se deschide cate un cont, cu ajutorul caruia se
urmadreste starea initiala si miscarea pe o perioada de timp.

De exemplu, se deschide un cont pentru elementul patrimonial ,Materiale” sau pentru
elementul patrimonial ,Credite bancare pe termen scurt”. In cadrul contului urmdrirea se
face valoric.

Intre cont, ca instrument de lucru curent al contabilitatii, si bilant, ca instrument de ra-
portare si sinteza contabild, exista diferentieri ce se pot prezenta astfel ca in Tabelul 3.1.
Bilantul si contul ca instrumente ale contabilitatii se prezintd in Anexa B.

CORESPONDENTA CONTURILOR

1. Principiile contabilitatii in partida simpla. Toata lumea face contabilitate, deseori
chiar fard sa-si dea seama. Cu sigurantd, cei mai multi dintre noi fac, fara sa realizeze
totusi, o contabilitatea destul de complexa, care se aseamana foarte mult cu cea tinuta
de contabili.

Fiecare dintre noi isi noteaza frecvent pe o coald de hartie cheltuielile facute la piata.

Luand drept exemplu o intreprindere care tine evidenta banilor pe care ii cheltui, aceasta
prima forma de contabilitate aratd cam asa:

Am cumparat un pui 15 lei
Am cumparat legume 10 lei
Am cumparat branza 12 lei
Total cheltuieli: 37 lei

Contabilii fac ceva foarte asemandtor. Ei deschid cate un cont pentru fiecare tip de chel-
tuieli efectuate si inregistreaza sumele cheltuite in aceste conturi.

Contabilul a introdus notiunea de cont. Intreprinderea care vrea sa tind contabilitatea chel-
tuielilor si veniturilor sale in decursul anului va fi interesatd sa utilizeze conturi contabile.

Evidenta pe care o tine un contabil va arata cam asa:

1. Cheltuieli (plati) 2020

Data operatiunii Cont ,Pui” Cont ,Legume” Cont ,Branza”

15.01.2020 15 lei 10 lei 12 lei




2. Venituri (incasari banesti) 2020

.. Cont Cont ,Bani din Cont ,Bani
Data operatiunii . em n = en .. ”
’ »~Bani proprii vanzari din imprumut
15.01.2020 2000 lei 150 lei 500 lei

Aceasta forma de organizare este foarte practica. Intreprinderea noastra dispune de in-
formatii bine ordonate si poate spune oricand numarul, data si pretul tuturor puilor pe
care i-a cumpadrat si poate calcula foarte usor suma totala cheltuita in decursul anului.
Totodatd, intreprinderea poate astfel sa determine si evolutia veniturilor banesti din van-
zarea produselor ori din imprumuturi in oricare zi ori intr-o perioadd de timp.

Acest tip de contabilitate este foarte simplu de utilizat, pentru ca reprezintd activitatea de
inregistrare a sumelor in conturi. Aceasta contabilitate, care se numeste contabilitate in
partida simpla, este utilizata pana in prezent de intreprinderile businessului mic si mijlociu.

2. Principiile contabilitatii in partida dubla. Pe baza exemplului nostru precedent, sa
vedem care este principiul, de altfel foarte simplu, ce se ascunde in spatele acestui ter-
men destul de complicat cum e contabilitatea in partida dubla.

Spre deosebire de exemplul precedent, de data aceasta intreprinderea noastra vrea sa
tind evidenta diferitor cheltuieli efectuate astfel, incat sa poata determina in acelasi timp
si sursa de venit din care a efectuat platile (bani proprii, din vanzari ori imprumutati).

Totodatd, intreprinderea vrea sé cunoasca cati bani i vor ramane la sfarsitul zilei ori lunii
dupad ce va face toate pldtile.

In cazul respectiv intreprinderea noastra, care stapaneste acum notiunea de cont, va tine
contabilitatea sa astfel:

1. Cheltuieli (plati) 2020

‘ Data operatiunii Cont ,Pui” Cont ,Legume” Cont ,Branza” ‘
‘ 15.01.2020 15 lei 10 lei 12 lei ‘
2. Venituri (incasari banesti) 202‘(')\ /
. Cont ont ,Bani din Cont ,Bani
Data operatiunii g - a Ls om .. ”
’ ,Bani in casa anzari din imprumut
15.01.2020 10 lei 150 lei 500 lei
Sold 16.01.2019 0 lei 123 lei 500 lei

Tinandu-si conturile In acest mod, intreprinderea noastra utilizeaza principiul unei conta-
bilitati in partida dubla! Contabilii vorbesc de PARTIDA DUBLA pentru ca de fiecare data
cand o anumitd suma este inregistrata intr-un cont, ea se inregistreaza in acelasi timp in
mod obligatoriu si intr-un alt cont.

Respectand principiul partidei duble, un cont nu poate fi utilizat niciodata singur. El este
asociat intotdeauna cu un alt cont, pe care contabilii il numesc ,cont corespondent”.

In comparatie cu celelalte conturi utilizate in exemplul nostru, contul ,Portmoneu” repre-
zinta un caz foarte interesant. Se poate vedea foarte clar ca acest cont reflectd intrari de
sume (banii care intrd in portmoneu fnainte de ,miscari” pentru a exprima circuitul banilor




FINANTAREA SI EVIDENTA UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

(intrdri sau iesiri) care are loc intr-un cont. Restul, numit de contabili ,soldul contului’, co-
respunde in mod logic diferentei dintre sumele intrate si cele iesite.

Pentru a intelege mai bine mecanismul partidei duble, sa retinem urmdtorul principiu
fundamental:

Unei intrari de valori in cont ii corespunde o iesire de valori din alt cont.

Banii care intra Intr-un cont ies in mod obligatoriu dintr-un alt cont (contul corespon-
dent) si invers. Prin urmare, intotdeauna va exista o dubld inregistrare: una in contul de
bazd si alta in contul corespondent.

FORMA GRAFICA A CONTULUI

Gospodina noastrd, care nu este incd o adevarata contabild, a inregistrat miscdrile din
contul ,Portmoneu” utilizand o singura coloana, in care sumele pozitive reprezinta intrari
de valori, iar sumele negative — iesiri de valori. Aceasta idee nu este rea, dar uneori poate
da nastere unor confuzii si poate deveni, prin urmare, o importanta sursa de greseli.

Pentru a da o forma miscérilor de valori dintr-un cont, contabilii utilizeaza o alta
formad de prezentare, care are meritul de a fi simpla si clara. Ei reprezinta un cont
sub forma literei ,T", fiecare coloana fiind utilizata iIn mod corespunzator pentru
a inregistra intrarile sau iesirile de sume. In mod conventional este stabilit ca par-
tea stanga a contului poarta denumirea ,,Debit”, iar partea dreapta —,, Credit”.
Efectuarea de inregistrdri in debitul unui cont se numeste debitarea contului, iar
in credit — creditarea contului.

Utilizand forma T a conturilor, contabilitatea intreprinderii noastre ar avea urma-
toarea forma:

Cont ,,Pui” Cont ,Bani din vanzari”
Intrari lesiri Intrari | lesiri
(debit) (credit) (debit) (credit)

15 lei <« Sold la 15.01.2019 | 150 lei
\ 5 lei
10 lei
12 lei

dla16.01.2019 123 lei

Cont ,Legume” Cont ,Bani in casa”

Intrari lesiri
(debit) (credit)
10lei * Sold la 15.01.2019 * 10 lei

Sold la 16.01.2019 0 lei

Intrari
(debit)

12 lei

(credit)

¥




Aceasta modalitate de reprezentare a conturilor are avantajul de a pune foarte bine in
evidenta principiul partidei duble, materializand sub forma grafica miscarile in contul de
baza si in contul corespondent. In acest manual se va utiliza in principal forma T a con-
turilor, deci este bine sa se inteleaga modul de functionare si terminologia utilizata de
cdtre contabili.

Sa o lasam pe gospodina noastra la piata si sa analizdm mai detaliat modul in care con-
tabilii utilizeaza T-urile conturilor. lata cum reprezinta ei un cont.

Fiecare cont este identificat exact printr-un numar unic, care indica locul sau in planul de
conturi. Prima cifrd are o importanta deosebitd, pentru ca permite sa se stabileasca rapid
despre ce tip de cont este vorba (cont de activ, de pasiv, de capital propriu, de datorii, de
cheltuieli sau de venituri, cont in afara bilantului).

Pe ldnga numar, fiecare cont are si o denumire, care descrie detaliat obiectul la care
se referd contul. in timpul studiilor, titlul contului este un element esential pentru
alegerea corecta a contului potrivit pentru tranzactia efectuatd.

INREGISTRARILE CRONOLOGICE iN CONT

Datele operatiunilor economice reflectate in documentele primare trebuie sé fie inregis-
trate ulterior in scopul gruparii care raspunde nevoilor gestiunii. In acest scop se utilizea-
zd registrele contabile. Acestea reprezintd tabele speciale care au continut in functie de
cerintele controlului si sistematizarii informatiei.

Registrele pot fi sub forma de carti contabile, fise, foi albe. Intrucat cartile si fisele contabile
pot fi completate numai manual, in ultimul timp acestea se inlocuiesc cu foi albe care pot
fi intocmite si la calculator prin intermediul programelor de contabilitate (de exemplu, C1).

Utilizarea diverselor registre este conditionata de volumul si specificul obiectelor contabilizate,
caracterul de masa al operatiunilor economice, modul de inregistrare si prelucrare a informa-
tiei economice etc. Aceste particularitdti influenteaza construirea registrelor contabile.

Registrele contabile reprezinta caiete, fise sau listari informative al cdror continut si forma
corespund scopului pentru care se tin. Definite prin prisma sistemului informational con-
tabil, registrele de contabilitate reprezintd documentele cu ajutorul carora se realizeaza
Inregistrarea cronologica si sintetica a operatiilor economice si financiare In contabilitate,
furnizand informatii privind situatia si miscarea patrimoniului.

Principalele registre sunt:

e registrul-jurnal;

e registrul-inventar;

e cartea mare.

Registrul-jurnal este un document obligatoriu ce serveste pentru inregistrarea operatii-
lor economice si financiare in ordinea efectudrii lor in timp. In registrul-jurnal se consem-

neaza toate operatiunile economice si financiare din cadrul unei anumite perioade de
gestiune. Exemplu de fila a acestui jurnal:

A Data Descrierea . .
Nr.inre-| , . . . Simbolurile
.. .. inregis- | Documenul | operatiei . Suma
gistrarii s " conturilor
trarii economice
Nr. | Data Debit | Credit | Debit | Credit
l 2 3 4 5 6 7 8 9




Registrul-jurnal prezentat are un caracter unic pentru toti agentii economici; in el se con-
semneaza toate operatiile patrimoniale efectuate intr-o anumita perioada de timp pe un
anumit cont contabil.

Registrul-inventar cuprinde doua parti: listele elementelor inventariate exprimate la va-
loarea contabild si la valoarea de inventar. Apoi in cadrul procedurii de evaluare se deter-
mina diferentele de evaluare si cauzele lor.

Exemplu de registru-inventar:

N | 2ETCE Diferentele din
elementelor Cantitatea Valoarea ’
d/o . . evaluare
Inventariate
- De . De .
Contabila | . Contabila | . Cantitatea | Valoarea
inventar inventar
1 2 3 4 5 6

Registrul cartea mare este folosit la Inregistrarea si gruparea operatiilor economice si
financiare in raport cu natura lor, iar in cadrul acestei grupari inregistrarea se face crono-
logic.

Documentele contabile de sinteza si raportare financiar-contabila. Folosirea datelor con-
tabile in procesul de conducere impune centralizarea si sistematizarea lor periodica.

Sarcina: Sugerati elevilor sa efectueze inregistrari cronologice respectand forma grafica a
contului privind toate cele necesare pentru amenajarea propriului birou.

3.4. EFICIENTA ECONOMICO-FINANCIARA

Continu- o Eficienta financiard a afacerii
turivizate | o0 i0ada de recuperare a investitiilor initiale
e Rentabilitatea propriei afaceri
e Pragul de rentabilitate
Concepte o , U ) , )
si notiuni cheltuieli fixe, cheltuieli variabile, profit brut, profit pand la impozitare, profit net, rentabilitate
;heiej economicd, rentabilitate financiard, rentabilitatea vanzdrilor, prag de rentabilitate
Sugestii EFICIENTA FINANCIARA A AFACERII
didactice . - _— - o
de preda Analiza economico-financiara contribuie la cunoasterea permanenta a eficientei utili-

re-invatare

zarii resurselor umane, materiale si financiare si ajutd la identificarea activitdtii nesatisfaca-
toare a intreprinderii si la stabilirea masurilor care vor influenta maximizarea profitului in
viitor.

Obiectivul analizei (diagnosticului) financiare 1l constituie eficienta cu care a fost folosit
capitalul investit in afacere.

Analiza economico-financiara constituie un instrument indispensabil al conducerii
eficiente a activitatii intreprinderii.




Elevilor urmeaza sa li se explice cd in esentd, prin eficientd financiara trebuie sa se inte-
leaga faptul ca prin consumarea unor fonduri de investitii se impune obtinerea de rezul-
tate maxime.

O expresie la modul general a eficientei financiare este data de relatia dintre efectele uti-
le obtinute dintr-o anumita activitate economica si cheltuielile, adica eforturile, realizate
in activitatea respectiva.

Cei mai frecventi indicatori ai eficientei economice sunt urmatorii:
e perioada de recuperare a investitiei;

e pragul de rentabilitate;

e rentabilitatea capitalului propriu;

e rentabilitatea activelor;

® rentabilitatea vanzarilor.

PERIOADA DE RECUPERARE A INVESTITIILOR INITIALE

Termenul de recuperare a investitiei reprezinta perioada de timp (exprimata n ani) in
care se recupereaza capitalul investit din beneficiile nete ale afacerii (vezi in anexa exem-
plul privind calcularea perioadei de recuperare a investitiilor).

Formula de calcul al perioadei de recuperare a investitiilor (Pri):

Perioada de recuperare a investitiilor (Pri)

Pri= {w} x 100%
profit

INDICATORII RENTABILITATII AFACERII

Rentabilitatea capitalului propriu (ROE)

ROE = profit net x 100%
capital propriu

Ca sa putem considera afacerea rentabila din punct de vedere financiar, coeficientul de
rentabilitate financiar urmeaza sa constituie 20%-30%.

Rentabilitatea activelor (ROA)

ROE ={ profitul net } % 100%

active totale

De regulg, rentabilitatea economica a afacerii va pendula in jurul urmatorului procentay:
10%-20%.

Nota bene! Cu cat coeficientii mentionati sunt mai mari decat cei indicati drept limita, cu
atat afacerea este mai rentabila.

Rentabilitatea vanzarilor (Rv) ={ rofit brut }x 100%
vanzari
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PRAGUL DE RENTABILITATE

De ce este important sa cunoastem care este pragul de rentabilitate? Pentru a evita pier-
derile. Pragul de rentabilitate indica punctul in care veniturile sunt egale cu cheltuielile
(profitul egal cu zero). Toate veniturile ce depdsesc pragul de rentabilitate vor produce
profit, iar obtinerea unor venituri mai mici decat cele aferente pragului de rentabilitate va
produce o pierdere.

A Vanzari

Cheltuieli totale

mD>Or > <

Prag de rentabilitete

»

CANTITATE

Se considera ca este atins pragul de rentabilitate atunci cand veniturile = cheltuielile.

Formula de calcul al pragului de rentabilitate:

costuri totale
pretul unei unitati

Pragul de rentabilitate (Pr) =

De exemplu:

O intreprindere produce ciorapi de bumbac. A cheltuit in total pentru productie 10.000
de lei, iar pretul unei perechi de ciorapi este 17 lei. Aplicand formula de mai sus, vom
obtine:

10.000 = 588 de perechi de ciorapi.

Deci pentru a acoperi toate cheltuielile intreprinderii trebuie sa se vanda 588 de perechi
de ciorapi cu pretul de 17 lei perechea. In cazul in care nu este cerere pentru un aseme-
nea numar de ciorapi, intreprinderea are urmatoarele oportunitati:

e reducerea cheltuielilor;
e marirea pretului;

® marirea numadrului de ciorapi vanduti.




MARKETING

UNITATI DE INVATARE:

4.1, Marketingul si utilitatea Iui in afaceri
4.2. Piata si clientii. Cercetarea de piata
4.3. Concurenta

44, Produsul si formarea pretului

4.5. Promovarea, plasarea si distributia.
Planul de marketing



Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
Nr. s 4 a o Contact direct
- Unitati de invatare _— Lucru
. ota ici T
Prelegeri Practicd/ jndividual
Seminar
] Marketingul si utilitatea lui in afaceri 8 4 2 2
2 | Piata si clientii. Cercetarea de piata 10 6 2 2
3 | Concurenta 8 4 2 2
4 | Produsul si formarea pretului 12 8 2 2
5 | Promovarea, plasarea si distributia. 12 8 2 2
Planul de marketing
Total 50 30 10 10
Unitatile de invatare
Unitatide ' Unitati de congi- Abilitati Atitudini
competenta nut/Cunostinte ’
1. Marketingul si utilitatea lui in afaceri
UC1. Utiliza- 1. Notiuni generale Al. Identifica aspectele principale At. 38. Apreciaza nece-
rea concep- de marketing. ale activitdtii de marketing a sitatea activitatii
telor, principi- Functiile si prin- unei afaceri. de marketing
ilor, teoriilor, cipiile marketin- A2. Aplica functiile de marketing in pentru promova-
strategiilor gului. realizarea scopurilor propuse. rea unei activitati
referitoare la | 2. Mixul de mar- A3. Aplica instrumente tactice de antreprenoriale.

activitatea de
marketing al
activitatii an-
treprenoriale/
afacerii proprii

keting. Politica
4P: produs, pret;
promovare, plasa-
ment.

marketing pentru propria aface-
re, punand accente pe propriul
produs/serviciu, pret, promovare
si plasament.*

At. 39, Constientizeaza

oportunitatile si
riscurile mediului
de marketing al
unei intreprinderi*

2. Piata si clientii. Cercetarea de piata

uc2. Apli- 1. Cercetarea de
carea fun- piata. Metodele de
damentelor, cercetare utilizate
mijloacelor in marketing.
operationale | 2. Domenii de cer-

si instrumen- cetare si criterii
telor concrete de segmentare a
pentru a pietei. Etapele de
intelege si a realizare a cerceta-
pune in prac- rii de marketing.

ticd demersul
marketingului

. Mdrimea pietei de

desfacere si pro-
gnozarea cererii.

A4. |dentificd metodele si etapele de
realizare a cercetdrii de piatd.

A5. Identifica domeniile de cerceta-
re pentru propria afacere.

Ab. Realizeaza o cercetare de piatd
pentru un produs/serviciu.

A7. Efectueaza segmentarea pietei
pentru propria afacere*

A8. Elaboreaza o strategie de mar-
keting**

A9. Apreciaza importanta cercetarii
de piatd in lansarea si dezvoltarea
unei activitati antreprenoriale**

At. 41.

At. 40.

Adopta strategii
de concurentd
corecta.
Evalueaza critic
metodele, tehni-
cile si instrumen-
tele in activitatea
de marketing.**




mopuLuL @)

UC3. Identifi-
carea pietei-
tinta, practi-
carea diver-
selor strategii
de marketing
in scopul fi-
delizdrii aces-
teia si cresterii
profitabilitatii

1. Piata si elementele
ei: cererea, ofer-
ta si pretul unui
produs/serviciu.
Comportamentul
consumatorilor.

A10. Calculeaza marimea pietei pen-
tru un produs.

Al1. Identifica necesitdtile actuale si
de viitor ale consumatorului re-
feritoare la un produs/serviciu,
pret, plasament si promovare.

Al12. Analizeaza realitatea pietei din
perspectiva cererii, ofertei si
pretului*

A13. Determina factorii ce influen-
teazd comportamentul cumpa-
ratorului**

At. 42. Manifesta dorinta
de a implementa
experientele de
invdtare.

At. 43. Manifesta deschi-
dere spre necesi-
tatile consumato-
rului

3. Concurenta

UC4. Evalua- | 1. Concurenta. Tipuri- | Al3. Identificd dimensiunile cantita- | At. 44. Apreciaza obiec-
rea dimensi- le concurentei. Eva- tive ale pietei. tiv mecanismele
unilor pietei luarea ofertei de Al4. Analizeaza realitatea pietei din de functionare a
in viziunea de produse si servicii perspectiva concurentei. pietei.
marketing a concurentilor. A15. Compara firmele concurente in | At. 45. Analizeaza critic
2. Determinarea baza criteriilor relevante pentru madrimea pietei
punctelor tari si tipul de afacere* de desfacere a
punctelor slabe Al16. Calculeaza cota de piatd pentru propriului pro-
ale ofertei proprii. propria afacere** dus*
4. Produsul si formarea pretului
UC4. Identi- 1. Notiunea de pro- | Al7. Identificd legatura intre criteriile | At. 46. Adoptd un com-
ficarea com- dus/serviciu. Crite- de elaborare a unui produs si portament corect
ponentelor riile de elaborare piata de desfacere. fata de consu-
principale ale a unui produs sau | Al8. Descrie detaliat caracteristicile matorul final al
produsului in serviciu nou. produsului/serviciului propus si produsului.
mixul de mar- | 2. Calitatea produ- necesitatile consumatorului pe | At. 47. Manifesta dorinta
keting sului/serviciului. care le satisface. de a implementa
Ciclul de viata al A19. Evalueaza produsul/serviciul experientele de
unui produs. propus in conformitate cu ce- Invatare.
rintele existente pe piatd.*
A20. Apreciaza comportamentul
antreprenorului in functie de
impactul ciclului de viatd al
produsului/serviciului asupra
unei activitati antreprenoriale**
UC5. Elabora- | 1. Formarea pretului. | A21. Determina o metodad relevantad | At. 48. Demonstreaza
rea politicii de Esenta si principiul pentru calcularea pretului unui corectitudine in
pret In mixul de stabilire a pre- produs/serviciu. estimarea si cal-

de marketing

A22. Estimeaza impactul asupra
unei activitati antreprenoriale al
determinadrii pretului unui pro-
dus/serviciu In raport cu piata.

A23. Determind pretul de realizare a
produsului/serviciului.

tulul.
2. Analiza si determi-
narea pretului.

cularea pretului.




5. Promovarea, plasarea si distributia. Planul de marketing

UcC6. Con- 1. Promovarea, pla- | A24. Identifica categoriile de clienti | At. 49. Apreciaza
ceperea Si sarea si distributia. ai produsului/serviciului. importanta mixu-
aplicarea Canale de distri- A25. Stabileste plasamentul optimal lui de marketing
strategiilor butie. pentru produs/serviciu. pentru produsul/
de marketing | 2. Metode siinstru- | A26. Determina canalele de distri- serviciul propriu.
convenabile mente de promo- butie eficiente pentru propria At. 50. Adopta o stra-
in functie vare. afacere. tegie de mar-
de sectorul 3. Elaborarea strate- | A27. Elaboreaza strategia de pro- keting corecta si
economic, giei de promovare. movare a unui produs/serviciu, concurentiald.**
tendintele Importanta plasarii aplicand metode si instrumen-
pietei si profi- si criteriile de se- te adecvate segmentului de
lul consuma- lectare a acesteia. piatd al propriei afaceri.
torului A28. Elaboreaza politicile de marke-
ting ale firmei, bazate pe mixul
de marketing.**
UC7. Elabo- 1. Componentele A29. Explicd elementele esentiale At. 51. Manifesta hotdrare
rarea planului planului de mar- ale planului de marketing din in realizarea planu-
de marketing keting al afacerii. perspectiva unui antreprenor. lui de marketing.
al afacerii A30. Elaboreaza componentele pla- | At. 52. Apreciaza efici-
proprii nului de marketing.* enta elabordrii
propriei strategii
de marketing si a
colegilor*

Descrierea generala a modulului

Scopul acestui modul este de a sugera elevilor faptul ca domeniul marketingului are me-
nirea de a crea valoare pentru clienti si de a obtine, in schimb, valoare. Ei urmeaza sa
constientizeze necesitatea unei relatii sdndtoase si durabile dintre clienti si antreprenor,
deoarece nicio firma nu poate deveni profitabila fara o asemenea legatura. Dar pentru a
realiza aceste obiective elevii trebuie sa inteleaga ca orice antreprenor va studia necesi-
tatile si comportamentul consumatorului prin intermediul cercetarii de piata. De aseme-
nea, elevilor li se va aduce la cunostinta legatura existenta intre modulul IV si urmatorul
modaul, ,Planificarea afacerii”, in cadrul caruia ei vor aplica cunostintele si abilitatile obti-
nute pe parcursul orelor de la ,Marketingul afacerii” prin intermediul elaborarii planului
de marketing.

4.1. MARKETINGUL SI UTILITATEA LUI IN AFACERI

Continuturi | ® Notiuni generale de marketing. Functiile si principiile marketingului
et e Mixul de marketing: produs, pret, promovare, plasament s.a.
Concepte

si notiuni- | marketing, mix de marketing

cheie
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Sugestii
didactice
de preda-
re-invatare

FUNCTIILE SI PRINCIPIILE MARKETINGULUI

In engleza to market inseamné ,a vinde”, iar termenul market semnifica ,piata”. Astfel,
marketingul reprezintd un ansamblu de activitdti economice ce utilizeazd metode si teh-
nici de studiu al cererii consumatorilor si satisfacerea acesteia.

Principiile de marketing se pot preda urmand algoritmul:

e Selectarea unui principiu. De exemplu: ,Clientul are intotdeauna dreptate”.

e Demonstrarea principiului printr-un exemplu din viata de zi cu zi.

e Utilizarea materialelor ilustrative.

e Fxplicarea termenilor noi.

e Fxercitii de aplicare. De exemplu: elevii sa gdseascd diverse situatii in care se aplicd acest prin-
cipiu.

e Recapitularea ideilor principale.

Principiile de baza ale marketingului

e Orientarea intreprinderii spre satisfactia clientului.

e Raspuns flexibil al producdtorului la schimbdrile in nevoile clientilor si adaptarea productiei
de bunuri.

e Influenta activa si directionatd a producdtorului asupra cererii consumatorilor.
e Crearea unui sistem eficient de stimulare.

e Asigurarea profitabilitdtii intreprinderii.

e Controlul obligatoriu si evaluarea continud a activitdtilor de marketing.

In predarea functiilor marketingului se va pune accentul pe urmatoarele aspecte:

2. Stabilirea preturilor asigurand cresterea
economicd in baza satisfacerii nevoilor
si dorintelor clientilor

1. Cercetarea
pietei si a consu-

3. Promovarea produselor/
serviciilor pe piatd

matorului si la nivelul consumatorilor
5. Adaptarea rapida a intreprin- 4. Vinderea produselor/serviciilor
derii la cerintele pietei pentru maximizarea profitului

MIXUL DE MARKETING: PRODUS, PRET, PROMOVARE, PLASAMENT

Mixul de marketing - arta de a doza componentele. Se poate face asociatie cu prepa-
ratul mancdrii, in care ingredientele ei sunt componentele mixului de marketing, adica
cei 4P (produs, pret, promovare, plasament) si in functie de dozajul si mixajul lor poate
iesi un alt produs culinar.
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Produs Plasament
e \arietate e Canale
e Calitate e Acoperire
® Design e Sortimente
e Caracteristici e Amplasare
* Marca e Stocuri
e Ambalare e Transport
e Dimensiuni
o SEnEl PIATA-TINTA
® Garantii
® Retururi
Promovare
® Reclama
Pret e Actiuni promotionale
e Pret de catalog e Publicitate
e Rabaturi e \Vanzare personala
e Facilitari ® Relatii publice

e \Vanzare directd
e Fortd de vanzare

e Perioada de plata
e Conditii de creditare

In continuare, explicatia se poate baza pe urmatorii pasi:
e Dozarea ingredientelor (cei 4P)
e Procesul de preparare (respectarea regulilor de mai jos):

- asigurarea coerentei intre actiunile de marketing si mediul intreprinderii (nerespectarea
acestei requli conduce la erori: ignorarea dorintelor consumatorilor, a actiunilor concurenti-
ale sau a legislatiei);

- asigurarea unei bune coerente intre actiunile intreprinderii si potentialul sdu uman, tehnic,
financiar, comercial, logistic;

- asigurarea unei bune coerente, legdturi a actiunilor de marketing in timp.

e Dequstarea (evaluarea calitativa si cantitativa a mixului elaborat)

Consumatorul

Producatorul

Produs
Pret
Plasament

Cerinte

Cost suportat
Comoditate

Promovare Comunicare

E important sa li se mentioneze elevilor despre corelatia celor 4 P, specifici pentru pro-
ducdtor/prestator de servicii, si a celor 4 C, caracteristici pentru consumator.

Elevilor urmeaza sa li se explice faptul ca mixul de marketing nu e bdatut in cuie, ci e in
permanentd schimbare!

Sarcind: Rugati-i pe elevi sa elaboreze mixul de marketing pentru un produs anume (de
exemplu, rame foto, ikebane, flori vii sau artificiale, vase din argila sau produsul/serviciul
propriu etc.) in baza algoritmului:
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Produsul: care va fi calitatea, designul acestuia?
Pretul: ce pret va avea acest produs si de ce?
Promovarea: care vor fi modalitdtile de promovare?
Plasamentul: unde se va vinde acest produs?

Elevii isi vor argumenta rdspunsurile.

4.2. PIATA SI CLIENTII. CERCETAREA DE PIATA

Numarul
deorere- | Auditoriu: 2 ore Individual: 2 ore
comandate
Continuturi | ® Metodele de cercetare utilizate in marketing
vizate e Ftapele de realizare a cercetdrii de marketing
e Marimea pietei de desfacere si prognozarea cererii
Notiunile
si concep- . - .
; ) cercetare; obiect al cercetdrii; metodd
tele-cheie
studiate
Sugestii METODELE DE CERCETARE UTILIZATE IN MARKETING
:'dac“je Elevilor Ii se va explica notiunea de cercetare de marketing, si anume faptul ca aceasta
e preda-

re-invatare

este o activitate de proiectare, colectare, analiza si raportare a datelor relevante pentru o
situatie particulara de marketing cu care se confrunta o intreprindere.

Explicati elevilor ca antreprenorul, inainte de a vinde ceva, trebuie sa cunoasca de ce
produse/servicii au nevoie consumatorii. Pentru aceasta el are nevoie de o minima
cercetare a situatiei pe piatd: care este pretul produselor similare, care este calitatea, am-
balajul produselor sau calitatea prestarii serviciilor cercetate, cum sunt promovate, cum
sunt distribuite etc.

Elevii vor fi informati despre sferele cercetdrilor de marketing, care sunt foarte diverse.
Cele mai importante domenii supuse cercetarii sunt expuse in figura de mai jos:

Studiul pietei

. o Studiul concurentei Studiul pretului
si caracteristicile ei ’ ’

SFERELE

Studiul comunicarii

Studiul consumatorului DE CERCETARE . ‘o
si-al promovarii

IN MARKETING

Studiul produsului

Studiul distributiei si al
fortelor de vanzare

Studiul conditiilor
de livrare
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Este esential sa li se explice elevilor principalele metode de cercetare si instrumentele lor:

1. Studiul (instrumente: sondajul, interviul personal, interviul telefonic, ancheta, chesti-
onarul).

2. Observarea (observarea directa — voluntara si cea indirecta —involuntara).
3. Informatii de bazd — studierea anuarelor companiilor, a literaturii de specialitate.

4. Experimentul de piatd — se aplica in scopul verificarii tuturor aspectelor legate de aface-
rea planificata intr-o situatie similard cu cea reala.

ETAPELE DE REALIZARE A CERCETARII DE MARKETING

Pentru a realiza o cercetare de marketing, este necesar sa se respecte urmatoarele etape:

2. Elaborarea planului , 3. Colectarea
de cercetare informatiei
1. Identificarea ETAPELE
problemei CERCETARII DE 4. Analiza informatiei

si a obiectului cercetarii MARKETING

5. Evaluarea rezultatelor
cercetarii

Planul de cercetare a pietei. Pasi:

1. Scopul cercetdrii de piatd. De exemplu: de a determina daca piata solicita produsul sau
serviciul pe care dorim sa-| lansam si sa elabordm o strategie reald de patrundere pe
piata.

2. Obiectul cercetarii: piata, produsul, pretul, distributia, comunicarea.

3. Metode de cercetare: studiul, observarea, informatii de baza, experimentul de piatd.

Dupa ce s-au stabilit scopul, obiectul si s-a selectat metoda de cercetare, urmeaza sa se
elaboreze instrumentele de cercetare, de exemplu, chestionarul. Elaborarea unui chesti-
onar se va efectua in baza urmatoarelor etape:

1. Definirea clard a informatiilor necesare.

2. Stabilirea tipurilor de intrebdri, care constituie structura chestionarului. Existd doua
tipuri de intrebari:

a. inchise — cu raspunsuri scurte oferite de-a gata (de exemplu: da, nu; des; mediy, rar,
niciodata etc);

b. deschise — cu raspuns liber, in care respondentul isi expune parerea.
3. Formularea intrebadrilor din chestionar prevede respectarea a patru principii de baza:
a. sd fie clare si concise, cat mai scurte, folosindu-se limbajul cotidian;

b. sa se evite sugerarea unui anumit raspuns al subiectului, conducand la rdspunsuri
nesincere;
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c. luarea in considerare a capacitdtilor persoanelor de a rdspunde la intrebdiri. Exista ca-
zuri In care anumite persoane nu cunosc nimic privind o anumita intrebare;

d. aprecierea bundvointei persoanelor de a rdspunde la intrebdrile formulate in chestio-
nar. Exista intrebari la care cel chestionat nu doreste sa raspunda corect, sincer, fi-
indcd, de exemplu, acestea se pot referi la chestiuni prea personale (igiena, venituri).

4. Stabilirea succesiunii intrebarilor trebuie sa se faca In ordine logica de la cele simple
la cele mai complexe.

5. Pretestarea chestionarului este o etapa absolut obligatorie, deoarece permite iden-
tificarea eventualelor erori, scapari comise la elaborarea chestionarului. Acest lucru se
poate face foarte simplu: rugati, de pilda, cativa prieteni, colegi s raspunda la intreba-
rile formulate in chestionar. Dacd ei nu cer explicatii suplimentare si raspunsurile sunt
clare, atunci chestionarul e gata sa fie aplicat, iar dacd nu, atunci se trece la urmadtoa-
rea etapa.

6. Revizuirea si redactarea finald a chestionarului. Rezultatele pretestdrii chestionaru-
lui sunt analizate, se fac modificarile corespunzatoare.

7. Implementarea chestionarului. Dupa multiplicare, chestionarul este fie distribuit per-
soanelor supuse cercetarii spre a fi completat, fie li se adreseaza verbal intrebdrile din
chestionar si sunt notate raspunsurile exprimate de persoanele chestionate.

In anexa este prezentat un model de cercetare si de chestionar.

Sarcind: Propuneti elevilor sa formuleze in caiete doua intrebari inchise si doud intrebari
deschise in vederea unui chestionar pentru cercetarea produsului/serviciului propus de
ei sau a unuia propus de dvs. Analizati intrebarile formulate de elevi dupa urmatoarele
criterii: corectitudinea formuldrii, tipul de intrebare (inchisd, deschisad) si logica consecuti-
vitatii acestora.

PIATA SI ELEMENTELE El: CEREREA, OFERTA SI PRETUL UNUI PRODUS/SERVICIU

Sugerati elevilor, prin intermediul tehnicii ,Bulgarele fierbinte” (sau al altei tehnici de
lansare, stimulare a ideilor), sa genereze idei care ar explica ce este in viziunea lor PIATA.
Dupad epuizarea tuturor ideilor, generalizati pdrerile expuse prin prezentarea definitiei
stiintifice.

Piata cuprinde ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sa participe la un
schimb care sd le satisfacd o anumita nevoie sau dorinta. Conditiile existentei pietei sunt:
existenta unei nevoi sau dorinte clar definite; existenta unei cereri; existenta unei oferte
capabile sd satisfaca nevoia manifestatd; existenta pretului produsului sau serviciului care
face obiectul tranzactiei.

Elementele pietei sunt urmatoarele:

Cererea — necesitatea de bunuri si servicii pe piata.
Cererea poate fi:

® reald;

e realizatd;

® nesatisfacuta.

Cererea reala este egald cu suma cererii nesatisfacute si realizate.

Oferta este masa de bunuri care au fost vandute, sunt sau pot fi livrate pe piata.
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Pretul este expresia monetara a valorii marfurilor.

Pentru a facilita explicarea elementelor pietei se poate propune elevilor sa construiasca
diagrama Venn cu trasdturile distincte si comune ale acestora. La finele activitatii se va
explica legatura dintre toate elementele pietei. Pentru ca elevii sa perceapa mai usor
aceasta relatie dintre componentele pietei, se va propune urmatorul exercitiu.

Sarcind: Propuneti elevilor sd gaseasca exemple din viata reala care ar demonstra core-
larea dintre elementele de baza ale pietei:

e cerere mare, oferta mica, pret mare;
e oferta mare, cerere mica, pret mare;
e ofertd mare, cerere mare, pret mic;

e ofertd micd, cerere mica, pret mic.

CLIENTII SI NEVOILE LOR

Accentul se va pune pe aspectele ce influenteaza schimbarea nevoilor consumatorului,
si anume;

e cresterea veniturilor,

e cresterea asteptarilor fata de produs/serviciu;
e imbunatatirea nivelului social, de educatie;

e schimbarea normelor sociale si a traditiilor;

e moda.

Schimbdrile nevoilor si dorintelor consumatorului influenteaza vanzarea produsului/ser-
viciului, de aceea antreprenorul trebuie sd fie mereu la curent cu tendintele de modifica-
re a acestora pentru a elabora masuri de adaptare a produsului/serviciului la acestea.

Pentru ca elevii sa inteleaga procesul de schimbare a necesitatilor clientilor li se poate
propune urmdtoarea activitate.

Sarcina: Oferiti elevilor posibilitatea de a analiza modificdrile necesitatilor si dorintelor
consumatorilor in functie de etapa de viata, completand exercitiul din caiete. ,Ganditi-vd
la cateva dintre cele mai stringente necesitditi si cele mai importante dorinte ale voastre. Cum
ati putea sd le satisfaceti? Cum aceste necesitdti si dorinte se vor modifica in timp? Puteti rdis-
punde la aceste intrebdri completand tabelul de mai jos.”

latd cateva exemple ale acestor schimbari de nevoi si doleante. In copildrie prima nece-
sitate este laptele. In adolescentd prima necesitate este carnea. La maturitate de prima
necesitate sunt cerealele. In copildrie ne dorim multe dulciuri. In adolescenta vrem jocuri
la calculator. La maturitate ne dorim un automobil.

Rugati-i pe elevi sa comparare raspunsurile lor cu ale colegilor. Intrebati-i ce este similar,
comun? Ce este diferit? Care sunt concluziile lor in urma acestei comparatii?
COMPORTAMENTUL CONSUMATORILOR

Comportamentul consumatorilor in legdtura cu decizia de cumpadrare trece printr-o ana-

liza din 5 pasi:

Recunoasterea [, Cautarea N Evaluarea [, Decizia de N Sentimente
problemei informatiei alternativelor cumparare post-cumpdrare
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Factorii care influenteaza comportamentul consumatorului:

a. personali: varsta, ocupatia, stilul de viatg, situatia economicd, personalitatea si concep-
tia despre sine;

b. comerciali: publicitate, reprezentanti, distribuitori, ambalaje;

c. sociali: familia, prieteni, vecini, cunoscuti, mass-media, teste comparative realizate si
revistele sau asociatiile consumatorilor;

d. de experientd: examinare, manipulare, consumul sau utilizarea produsului.

4.3. CONCURENTA

Continuturi | ® Concurenta
vizate e Segmentarea pietei
e Criteriile de segmentare a pietei
Notiunile
si concep- | concurenid, segment de piatd, segmentarea pietei, segmente-tintd de piaid, strategie de mar-
tele-cheie | keting
studiate:
Sugestii CONCURENTA
didactice I y ) . y .
d p Concurenta urmeazad a fi privita ca un ,rdu necesar’, care il stimuleazd pe antreprenor sd
e preda-

re-invatare

fie In permanentd cdutare pentru a imbunatati calitatea procesului de vanzare, a produ-
sului/serviciului vandut. Din aceste considerente concurenta trebuie sa fie studiatd. lata
criteriile in baza carora se va studia concurenta:

e amplasarea magazinului;

e sortimentul de produse/servicii;

e operativitatea deservirii;

e comportamentul personalului;

e prezentarea produselor/serviciilor In sald;

® amenajarea interioard;

e programul de activitate.

Evaluarea concurentei se va face prin doud modalitati:

e vizitand magazinele si alte puncte de comercializare a produselor/serviciilor concuren-
tilor;

e elaborand un chestionar si distribuindu-l in randul consumatorilor care cunosc firmele
concurente.

Sarcind: Propuneti elevilor sd realizeze un studiu al concurentei in baza criteriilor enu-
merate mai sus, utilizand una din modalitdtile amintite. Lista de evaluare a concurentilor
se gaseste in caietul elevului. Pentru a obtine rezultate concludente, sugerati elevilor

sa evalueze concurentii in functie de domeniul lor de activitate (vanzare de produse,
prestare de servicii). De exemplu, sa evalueze 3 frizerii, 3 magazine alimentare etc. Se va
oferi un punctaj de la 1 la 10 pentru fiecare criteriu enumerat mai sus si se va argumenta
punctajul acordat.




La finele activitatii, pentru a putea trage anumite concluzii, adresati elevilor o serie de
intrebari:

e Comparati informatia obtinutd de dvs. cu cea a coleqului dvs. (Nota bene: puteti imparti
elevii in perechi in functie de genul de activitate al intreprinderilor pe care le-au studi-
at, de exemplu: servicii de reparatii auto, vanzari de produse alimentare etc. sau pur si
simplu produse, servicii)

e Ce este similar, comun intre evaluarea realizatd de dvs. si cea a colegului? Ce este diferit?
e Care sunt concluziile dvs. privind studiul efectuat?

e Cum ati putea utiliza, valorifica informatia obtinutd in acest studiu?

SEGMENTAREA PIETEI

Elevilor li se va aduce la cunostinta faptul ca piata nu reprezintd o masa inerta de con-
sumatori, ci, dimpotrivd, este formata dintr-o diversitate de tipuri si segmente de consu-
matori, aflatd intr-o continua miscare si transformare sub aspectul nevoilor, dorintelor si
obiceiurilor de consum.

Privita sub unghiul de vedere al marketingului, structura pietei reflecta ansamblul tipuri-
lor si segmentelor de consumatori existente la un moment dat.

Se va prezenta notiunea de segment de piata, care poate fi definitd astfel: un grup de
consumatori cu nevoi si caracteristici comune sau cat mai apropiate.

Asadar, divizarea consumatorilor dupd un anumit criteriu in grupuri aparte care reactio-
neaza intr-un mod specific la activitatea de marketing a producatorului constituie seg-
mentarea pietei.

Din multimea segmentelor identificate antreprenorul va selecta segmentele cele mai
avantajoase, mai promitdtoare. Acestea devin segmente-tinta de piata, asupra carora
antreprenorul isi concentreaza actiunile si eforturile de marketing in scopul atingerii
obiectivelor strategiei de marketing. In acest scop, pentru fiecare segment-tinta se ela-
boreaza un program special de marketing, structurat pe cele patru componente esenti-
ale: produs, pret, distributie, promovare.

Segmentarea pietei presupune rezolvarea urmatoarelor probleme principale:

e identificarea criteriilor de segmentare si, pe baza acestora, caracterizarea segmentelor
de piatd obtinute;

e evaluarea si selectarea segmentelor-tinta de piatg;

e abordarea segmentelor-tinta de piata.

CRITERIILE DE SEGMENTARE
Elevilor li se vor prezenta cerintele pe care trebuie sa le satisfaca criteriile de segmentare:
e sa fie mdsurabile pentru a putea permite prelucrarea si analiza cantitativa a datelor;

e sd fie substantiale, relevante, reale, adica segmentele obtinute sa fie suficient de mari, jus-
tificand prin aceasta elaborarea si implementarea unor programe speciale de marketing;

e sa fie accesibile, adica sa asigure posibilitatea abordarii si exploatdrii segmentelor prin
diferite actiuni si eforturi de marketing;

e sa fie actionabile, adica programele efective de marketing sa fie operationale si eficien-
te In cucerirea si exploatarea rentabild a segmentelor.
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Criteriile de segmentare sunt diverse, insa majoritatea specialistilor in marketing le-au
grupat in 5 categorii mari:

e geografice (regiune, oras, sat);

e demografice (varstd, sex, numarul de membri in familie);

e economico-sociale (venituri, ocupatie, nivel de instruire, nationalitate, religie etc);
e psihografice (personalitate, stil de viatd, clasd sociald);

e de comportament (atitudine fatad de marcd, scopul, timpul si frecventa).

4.4. PRODUSUL SI FORMAREA PRETULUI

Continuturi | ® Notiunea de produs/serviciu. Criteriile de elaborare a unui produs sau serviciu nou
et e Calitatea produsului/serviciului
e Ciclul de viata al unui produs/serviciu
Notiunile
3! conceP- produs; calitate; ciclu de viata
tele-cheie
studiate:
Sugestii NOTIUNEA DE PRODUS/SERVICIU. CRITERIILE DE ELABORARE A UNUI PRODUS
didactice SAU SERVICIU NOU
de preda-

re-invatare

Elevilor li se va explica faptul ca in viziunea de marketing, produsul, ca rezultantd a ac-
tivitatii unui producdtor, este expresia raspunsului acestuia la cererea consumatorului. El
trebuie privit ca un sistem al elementelor ce declanseaza cererea pe piata si se prezintd
sub forma: unui bun material simplu sau complex ce rezulta dintr-un proces de munca,
avand caracter tangibil; unui serviciu intangibil, unei idei ce furnizeaza stimulente psi-
hologice, unei informatii, unui plasament etc. Produsul insumeaza o serie de atribute i
caracteristici functionale, ce pot fi apreciate cu ajutorul unor parametri fizici, chimici, eco-
nomici, estetici etc,, care impreuna ii confera capacitatea de a fi util, de a oferi celui ce-l
cumpadra niste avantaje.

De fapt, produsul reprezinta tot ceea ce un vanzator oferd unui consumator in procesul
schimbului, dar consumatorul nu-l cumpara pentru continutul lui fizic, ci pentru functiile
pe care acesta le poate indeplini si prin care fi satisface o necesitate.

Caracteristicile de marketing ale serviciilor se deosebesc esential de caracteristicile marfii:

e natura multor servicii este nesenzoriala (nu poate fi pipaitd, gustatd, auzita etc.), ceea ce
complica procesul de alegere a consumatorului (serviciile de instruire);

e de reguld, serviciile pot fi izolate de producatorul acestor servicii (serviciile medicului);
® natura serviciilor nu poate fi conservata (serviciile profesorului, serviciile medicului);

e calitatea serviciilor are tendinta de modificare.

Etapele elaborarii unui produs nou sunt:

1. generarea ideii;

2. evaluarea ideii de produs;




3. controlul conceptului;

4. analiza economicg;

5. elaborarea produsului;

6. marketingul de probg;

7. comercializarea produsului.

Criteriile de elaborare a unui produs

1. Niveluri de produs — antreprenorul trebuie sa gandeascd despre produse si servicii pe
trei niveluri. Nivelul de baza este esenta produsului. El consta din beneficiile principale,
care rezolva problemele consumatorului. Astfel, la proiectarea produselor, trebuie mai
Intai definita esenta beneficiilor pe care produsul le va asigura pentru consumatori.

In jurul esentei unui produs se planifica apoi produsul real. Produsele reale pot avea
cinci caracteristici: un nivel de calitate, caracteristici, design, o denumire a marcii si
ambalaj.

2. Atributele produsului:

a. Calitatea produsului. Calitatea este unul dintre instrumentele majore de pozitio-
nare. Calitatea produsului are doud dimensiuni — nivel de performanta (abilitatea
unui produs de a-si realiza functiunile) si consecventa calitdtii (mentinerea in timp a
calitatii).

b. Caracteristicile produsului. Un produs poate fi oferit avand diverse caracteristici.
Un model fara accesorii este un punct de pornire. Compania poate crea modele de
nivel superior adaugand mai multe caracteristici. Caracteristicile sunt un instrument
competitiv pentru a diferentia produsul intreprinderii de produsele concurentei.

c. Stilul si designul produsului. Un alt mod de a adduga valoare pentru client este
prin stilul si designul produsului. Designul poate fi una dintre armele competitive
cele mai puternice in arsenalul de marketing al intreprinderii. Un bun design contri-
buie la utilitatea produsului, ca si la aspect.

d. Marca. O marca este un nume, un termen, un semn, un simbol sau un design ori o
combinatie a acestora, care identificd producatorul sau vanzatorul unui produs sau
serviciu si adaugad valoare unui produs. Denumirea marcii ii ajutd pe consumatori sa
identifice produsele care le-ar putea folosi si le vorbeste despre calitatea lor.

e. Ambalarea. Ambalarea implica proiectarea si producerea containerului sau amba-
lajului pentru un produs. Ambalajul poate include containerul initial al produsului
(sticluta de parfum); un al doilea ambalaj, care este aruncat cand produsul urmeaza
sa fie folosit (cutia de carton care contine parfumul) si ambalajul de expediere,
necesar pentru depozitare, identificare si expedierea produsului (o cutie de carton
ondulat, care contine 12 sticlute de parfum ambalate).

f. Eticheta contine informatiile tiparite care apar pe ambalaj si face parte din amba-
lare. Ambalajul devine un instrument de marketing important, realizand mai multe
sarcini de vanzare — de la atragerea atentiei la descrierea produsului. El devine o ,re-
clama de cinci secunde”. Un ambalaj inovator poate da unei intreprinderi un avantaj
asupra concurentei.

Sarcind: Rugati-i pe elevi sa rdspunda in scris la urmatoarele Intrebdri:

e Care sunt avantajele produsului/serviciului meu?
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e Ce problemd rezolvd sau ce necesitate a clientilor satisface produsul/serviciul propus?
e Ce produse/servicii pot satisface in prezent aceeasi necesitate?
e Pretul stabilit pentru el este rezonabil in raport cu valoarea sa?

e As cumpdra produsul/as utiliza serviciul propus de mine (in mod sigur, probabil, probabil nu,
cu sigurantd nu)?

Initiati o discutie cu elevii despre criteriile de elaborare a unui nou produs. Importanta
este mentionarea faptului ca la elaborarea unui nou produs/serviciu sa se tina cont si de
doleantele consumatorilor cu privire la noul produs/serviciu.

CALITATEA PRODUSULUI/SERVICIULUI

Calitatea este o notiune cu o foarte larga utilizare, ceea ce face extrem de dificild defini-
rea ei din punct de vedere stiintific. De aceea explicatia se va rezuma astfel: conceptul
de calitate a produselor si serviciilor = disponibilitatea produsului de satisfacere a
cerintelor clientului (capacitatea unui produs sau serviciu de a satisface toate asteptarile
si cerintele consumatorului), in conformitate cu specificatiile corespunzatoare pentru uti-
lizarea acestuia, normele si standardele in vigoare.

Calitatea produselor si serviciilor se realizeaza prin participarea unor factori principali, ce
actioneaza in domeniul productiei, precum si al comercializarii.

Factori ce influenteaza in comert: Factorii ce influenteaza productia:
e ambalare; e cercetarea Si proiectareg;
® pastrare; e materii prime, materiale;
e transport. e procesul tehnologic (utilaje, organizare);

e calificarea profesionala a salariatilor;

e asigurarea si controlul calitatii;

e standardele, normele.

Calitatea produsului/serviciului urmeaza sa se raporteze la anumite standarde de calitate:
nationale (GOST, STAS) sau internationale (ISO 9001, 9000), la anumite procese tehnologi-
ce ce urmeaza a fi respectate cu strictete, de exemplu, procesul tehnologic de reparare
a motorului, de coasere a fustei etc. Mai exista si standarde tehnologice elaborate si uti-
lizate de intreprindere (rus. — TU, rom. — conditii tehnice), acestea fiind absolut specifice
pentru produsul fabricat/serviciul prestat.

Reamintiti elevilor despre certificarea calitatii conform standardelor in vigoare examinate
in cadrul modulului Il unitatea tematica: ,Controlul afacerii”.

Sarcind: Sugerati elevilor sa cerceteze standardele de calitate, standardele tehnologice
nationale si internationale pentru produsul/serviciul propus. N.B./ Daca produsul/serviciul
ales este absolut nou, elevii vor elabora singuri criteriile de calitate ale acestuia.

CICLUL DE VIATA AL UNUI PRODUS/SERVICIU

Orice produs se afla in sfera de circulatie un timp limitat, mai devreme sau mai tarziu el
este inlocuit prin alt produs, mai bun. Perioada in care produsul se afld in sfera de circu-
latie se numeste ciclul de viatd al produsului. Ciclul de viatd al produsului include patru

etape: implementarea produsului pe piatd, cresterea, maturitatea, declinul.
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In continuare va prezentam grafic raportul dintre ciclul de viatd al produsului si profitul
antreprenorului la fiecare etapd de evolutie a bunului/serviciului.

A
MDL
Vanzari
Profit
- 5 : TIMP
Lansare Crestere Maturitate Declin

Fiecare etapd a ciclului de viatd al produsului are un impact diferit asupra vanzarilor,
costurilor, profitului, numdrului de clienti, numarului de concurenti. Tinandu-se cont de
etapa la care se afla produsul/serviciul, se actioneaza in vederea diminudrii aspectelor
negative ce-l influenteaza in momentul dat.

1. Etapa de lansare constituie punctul de plecare al comercializarii produsului. Daca pe
piatd se implementeaza un nou produs, producdtorul se va strddui sa stimuleze cere-
rea, desfasurand o campanie de promovare si modificand strategia de formare a pre-
turilor. La inceput, volumul vanzarilor poate fi neinsemnat. Pentru stimularea vanzarilor
firmele formeaza canale eficiente de desfacere, maresc volumul publicitatii, creeaza
imagini favorabile produselor. De regul3, la faza de lansare, firmele reusesc sd acopere
doar cheltuielile legate de producerea si comercializarea produsului implementat.
Deja mai tarziu, pe segmentul respectiv al pietei, firma poate obtine un anumit pro-
fit, Insd acesta este nesemnificativ. Clientii sunt putini, doar cei amatori de produse/
servicii noi. In aceasta etapd numarul concurentilor este mic sau, in general, ei pot sa
lipseasca.

2. Etapa de crestere se caracterizeazd prin sporirea considerabila a volumului de van-
zari datoritd activitdtii de marketing. Cresterea volumului de vanzari depinde si de:
competitivitatea produsului, calitatea acestuia, gradul de acceptare a produsului de
cdtre cumpadrdtori. La acest stadiu apar tot mai multi concurenti si astfel se intensifica
lupta concurentiald pentru segmentele noi de piata. La o concurenta puternica, firme-
le mici sunt nevoite sd paraseasca piata respectiva sau urmeaza sa majoreze cheltuie-
lile pentru promovare, sa perfectioneze canalele de distributie, sa varieze strategiile de
formare a preturilor. In aceastd etapa numarul clientilor este masiv, profitul incepe sa
creasca, costurile sunt medii, fiind orientate spre promovare.

3. Etapa de maturitate are o durata relativ mai mare si se caracterizeaza prin stabili-
tatea volumului de vanzari pe piata respectiva. Durata acestei perioade a ciclului de
viatd al produsului este influentatd de urmadtorii factori:

e existenta segmentelor de piatd saturate;

e nivelul concurentei este mare, dar deja se observa tendinte de scddere, din moment
ce unii concurenti dispar de pe piatd;

e existenta mijloacelor pentru elaborarea noului produs si pentru implementarea lui
pe piata;
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e posibilitdtile de perfectionare a canalelor de desfacere, a structurii de promovare si
a activitatii publicitare;

e acumularea profitului in scopul modificdrii produsului existent si al elaborarii unor
produse noi, deoarece profitul la etapa data este maxim;

e numarul clientilor este foarte mare;
e costurile de productie sunt mici.

4. Etapa de declin. In aceastd etapa are loc reducerea treptatd a concurentilor, dar si a
volumului de vanzari, a clientilor si, respectiv, a profitului. Firmele pot evita declinul to-
tal pe urmadtoarele cai: prin modernizarea produselor; prin diverse strategii de formare
a preturilor; prin stimularea directionata a desfacerii.

Este important ca antreprenorul sa identifice la ce etapa se afla produsul/serviciul pe care
vrea sa-1 vandd/presteze. Daca e un produs/serviciu absolut nou pentru consumatori (fie
cd e 0 noutate absolutd in lume, fie cd e 0 noutate pentru consumatorii de pe piata unde
isi desfasoara activitatea), atunci e in faza de lansare sau daca produsul este deja creat

si exista pe piata, dar i s-au facut anumite modificari, atunci se poate califica in faza de
crestere, unde camenii cunosc acest tip de produs/serviciu, insa concurentii cu un pro-
dus/serviciu similar sunt multi (de exemplu, periuta de dinti, aparatele de ras etc). Insa in
cazul in care produsul/serviciul nu se deosebeste cu nimic de cel al concurentilor, il pu-
tem considera in stadiul de declin dupd volumul de vanzari, profit si numarul de clienti.

NOTIUNEA DE PRET

Elevilor li se va explica notiunea de pret, care reprezinta cantitatea de monedd ceruta
sau oferita pentru procurarea unei unitati de marfa sau a unui serviciu. Pretul reflectd
valoarea bunului economic respectiv. Pretul se manifesta numai in procesul de schimb
intre producator (vanzator) si cumpdrator (consumator). Pretul se poate manifesta in mai
multe forme: in forma de valoare a marfurilor si serviciilor; dobanda pentru credit; plata
pentru studii; dividend de la investirea de capital; onorariu pentru o lucrare stiintifica;
plata pentru o calatorie in mijloace de transport; taxa pentru folosirea drumurilor; chirie
pentru apartament; comision pentru anumite servicii; salariu pentru munca exercitatd etc.

PRINCIPIUL DE STABILIRE A PRETULUI

Elevii vor fi informati cu privire la factorii care influenteaza pretul: cheltuielile de
productie (materie prima, salariul muncitorilor etc.), cheltuielile administrative (chirie, re-
paratii, salariul antreprenorului), impozitul.

Formula de calcul al pretului unui produs:

Pretul produsului (Pp) = costuri totale + impozit + marja de profit

Formula de calcul al costului unitar al produsului:

Costul unitar al produsului (Cup) = —costuri totale
unitati vandute

Antreprenorul, inainte de a determina strategia de formare a pretului, trebuie sd tina
cont de urmatorii factori exigenti: consumatorii; influenta statului (exista preturi regle-




mentate de stat la produsele de stricta necesitate si cele energetice); participantii canale-
lor de distributie a marfurilor; concurentii; cheltuielile de productie; factorii psihologici.

Strategia de stabilire a pretului:
e orientarea dupa costuri;
e orientarea dupa cerere;

e orientarea dupa concurenti.

I. Primul tip de strategie — orientata dupad costuri — dispune de un set de metode de
calculare a pretului.

1. Metoda de formare a pretului in baza cheltuielilor efectuate. Acest pret in-
clude: cheltuielile de productie; adaosul pentru cheltuielile comerciale; cheltuielile
administrative; cheltuielile pentru publicitate; cheltuielile pentru cercetarile de
marketing; profitul planificat; impozitul (impozitul pe venit sau valoarea patentei de
intreprinzator).

2. Metoda de formare a pretului in baza adaosului. Aceastd metodd prevede calcu-
larea unui adaos la volumul de cheltuieli, care revin la o unitate de marfa. De requla,
acest adaos este egal cu rata profitului din ramura respectiva. De exemplu, o firma de
evenimente speciale a primit comanda de a procura 20 kg de torturi pentru o nunta.
Costul de productie a 1 kg de tort constituie 50 de lei. Daca firma planifica un profit
de 30 de lei la fiecare kilogram de tort, atunci pretul 1 kg de tort va fi: C = 50 lei (cost
de productie) + 30 lei (profit) + 15 lei (adaosul) + 0,03 (impozit pe venit 3%). C = 50 +
30 + 15 + 0,03 = 95,03 lei.

Il. La a doua grupa de strategii orientate spre cerere se referd urmatoarele metode de
stabilire a preturilor:

1. Metoda valorii receptive, care este una dintre cele mai raspandite metode de for-
mare a pretului. Aceastd metodd este bazatd pe ipoteza ca sensibilitatea fata de pret
este determinata de receptivitatea consumatorului fata de valoarea marfii. Valoarea
marfii este o apreciere subiectiva a consumatorului. Ea depinde de mai multi factori:
impresia cumparatorului despre marfa procuratd, nivelul de deservire post-vanzare,
marca produsului.

Cumparatorul analizeazd aceste aspecte si face comparatie cu preturile de la alte fir-
me. In urma acestei comparatii el ia decizia finald de a cumpara sau nu marfa.

Antreprenorul, in procesul de stabilire a pretului, trebuie sd tina cont de urmatoarele:
domeniul posibil de utilizare a marfii; avantajele marfii pentru consumator; posibilii
factori pozitivi si negativi ce pot influenta consumatorul in procesul de utilizare a
marfii.

2. Metoda de flexibilitate a preturilor. Pretul e considerat flexibil, daca una si ace-
easi marfa se vinde cumparatorilor la preturi diferite. Firma stabileste preturi flexibile in
functie de:

e spatiul segmentelor pietei (preturi relativ mici pentru marfurile destinate copiilor,
studentilor, pensionarilor);

e timp (taxa pentru convorbirile la telefon in orele de zi si cele de seara, preturile la
marfuri de sezon etc.);
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e utilizarea directionata a mdrfii (taxa pentru consumul de energie al populatiei si al
intreprinderilor);

e |ocul unde se afla marfa sau serviciul (pretul la bilete in teatru, in bar etc.).

Pret scazut Pret inalt
Nu este posibil Costuri  Concurenta Cerere Nu este posibila
profitul cererea

Determinarea de cdtre antreprenor a strategiei corecte de stabilire a preturilor pentru
afacerea sa reprezintd un factor al succesului intreprinderii.

ANALIZA SI STABILIREA PRETULUI

Obiectivele de stabilire a preturilor:

e preturile trebuie sa acopere in intregime costurile;

e preturile nu le vor depasi pe cele cerute de concurentii apropiati;

e preturile vor fi stabilite astfel incat sa descurajeze patrunderea de noi firme pe piata;
e preturile trebuie sd asigure o recuperare a investitiei de cel putin 5-10%.
Politica de stabilire a preturilor include:

e nivelul de pret, ceea ce accepta clientii;

e etapa ciclului de viata al produsului;

e nivelul costurilor de productie;

e preturile produselor concurente.

Din tacticile de stabilire a pretului rezulta urmatoarele tipuri de preturi:

e preturi psihologice (atractive, de exempluy, 599, 4,90 sau 10,09 etc));

e sortimente de preturi calculate pentru diferite tipuri de venituri ale consumatorilor (eco-
nom, mediu, lux sau premium);

e in functie de timp (preturi estivale, preturi mai mici lunea si joia etc.);

e in functie de loc (preturi mai mari in zonele periferice sau preturi mai mari pentru locuri-
le din fata ale cinematografului) etc.

Pentru a tine seama de diferentele existente intre segmentele de consumatori si situatiile
de cumpadrare, firmele aplicd o varietate de strategii de ajustare a pretului:

e gcordarea rabaturilor (reducerilor) - firma stabileste diverse tipuri de reduceri, de exem-
plu, la plata in avans, la cantitati mari, functionalitate sau pentru produsele/serviciile
sezoniere;

e acordarea bonificatiilor (bonusurilor) — de exemplu, clientii fideli obtin un produs supli-
mentar la pret de unul.

Sarcina: Propuneti elevilor sd rezolve in caiete studiul de caz privind afacerea domnului
Nicolae — minicinematograf.
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4.5. PROMOVAREA, PLASAREA SI DISTRIBUTIA.
PLANUL DE MARKETING

Continu- e Metode si instrumente de promovare
turi vizate

e Elaborarea strategiei de promovare
e Importanta plasarii si criteriile de selectare a acesteia

e Canale de distributie

Notiunile

si concep-
tele-cheie
studiate

Sugestii METODE DE PROMOVARE A PRODUSULUI/SERVICIULUI
didactice
de preda-
re-invatare

® promovare; plasament; publicitate; relatii publice; vanzdri directe; canale de distributie

Oferiti explicatii elevilor privind procesul de comunicare intre antreprenor si potentialii
clienti. Caracterizati elementele procesului de comunicare:

e sursa (antreprenorul);

e mesajul (informatia despre produs);

e publicul (receptorul informatiei — potentialii clienti);

e calea (modalitatea de comunicare, de exemplu, reclama);

e efectul (rezultatul receptiondrii mesajului — mdrirea vanzdrilor).

Mentionati ca promovarea eficienta trebuie sd realizeze urmatoarele functii in raport cu
potentialii clienti:

e sd atragd atentia,

e sl trezeascd interesul;

e sdi provoace dorinta de a procura;

e s¢i determine achizitionarea produsului.

Prezentam in continuare schema procesului de comunicare:

Atasarea unui inteles

Dobandire Transmitere

Sursa — > Codificare — > Mesaj — > Calea > Decodificare > Publicul

f f f f

Perturbadri, zgomote si alti factori externi

T

Sugerati elevilor cd metodele de promovare au o serie de instrumente specifice.

informatiei
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e Publicitatea are ca instrumente: ziarul, revista, televiziunea, radioul, internetul, panoul
stradal, fluturasul, cartile de vizitd, posta, telefonul, faxul, cinematograful, tranzit (pe
mijloacele de transport), publicitatea gratuita, agende, calendare, chipiuri cu numele
produsului.

e Promovarea vanzdrilor: promotii, reducerea preturilor, vanzari grupate (2 produse la pret
de unul sau la cumpararea unui detergent primesti un balsam de rufe cu reducere),
degustari/probari, promovare la locul vanzarilor (postere cu produsul langa vitrina
unde se afld acesta), concursul publicitar, cadouri promotionale, mostre gratuite, cu-
poane promotionale, premii de fidelitate.

e Relatii publice: interviuri in mass-media, proiecte sociale, activitati de caritate (donatii),
SpoNsorizdri, targuri, expozitii.

e \/anzdri directe: prin angajati, prin reprezentanti, prin delegati.

ELABORAREA STRATEGIEI DE PROMOVARE

Inainte de a elabora o strategie de promovare, explicati elevilor ca exista patru variante
de stabilire a bugetului promotional:

e fixarea bugetului promotional prin stabilirea unui procent din cifra de afaceri;

e fixarea bugetului promotional prin resursele disponibile, adicd ceea ce-si poate permite
intreprindereg;

e fixarea bugetului promotional prin alinierea la nivelul concurentei;

e fixarea bugetului promotional prin obiective si cdi promotionale de realizare a acestora.
Strategia de promovare poate fi stabilitd mai simplu prin raspunsul la urmatoarele intrebari:
e Ce? Produsul sau serviciul.

e Cui? Publicului-tintd.

e Cum? Metoda/instrumentul de promovare.

e Cand? Perioada de promovare.

e Unde? Amplasarea aplicdrii metodei/instrumentului de promovare.

Cu ce efort? Tipul de buget si suma acestuia.

Sarcind: Elaborati Impreuna cu elevii (frontal sau in grup) o strategie de promovare pen-
tru un produs/serviciu propus de dvs. sau oferit de discipoli.

IMPORTANTA PLASARII SI CRITERIILE DE SELECTARE A ACESTEIA

La alegerea amplasamentului unei afaceri axate pe comercializarea de produse este
necesar sa se tind cont de starea economica si demografica a zonei unde va fi amplasa-
td aceasta. De asemenea, la alegerea amplasamentului se vor analiza urmatorii factori:

e numarul si structura populatiei si puterea de cumpadrare a acesteia;
e natura produsului si frecventa cumpadrdrii diferitor produse;
e intensitatea traficului pietonal;

e apropierea concurentilor;

e vecinatatea cu alte afaceri;
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e numarul locurilor de parcare;

e costul amplasarii;

e conditiile contractului de inchiriere;
e imaginea localului,

e reglementarile si normele specifice (de exemplu, pentru comercializarea produselor
alimentare sau a celor chimice);

e accesibilitatea pentru clienti.

Alegerea amplasamentului unei afaceri din domeniul prestdrii serviciilor depinde de
specificul activitatii. Pentru o afacere ce se ocupa cu reparatia si deservirea copiatoare-
lor, amplasarea nu joaca un rol decisiv, insa pentru o frizerie, un atelier de confectii, o
curatatorie chimica amplasarea e cruciald. Afacerile respective trebuie sd fie localizate in
apropierea clientilor. La stabilirea amplasamentului unei afaceri prestatoare de servicii se
va tine cont de urmatorii factori:

e existenta transportului public;

e existenta unui numadr suficient de locuri de parcare;

e posibilitatea extinderii ulterioare a afaceri;

e cat de usor si repede pot gdsi clientii afacerea;

e mdrimea cheltuielilor suplimentare pentru promovarea amplasamentului respectiv.

In cazul alegerii amplasamentului unei intreprinderi producatoare se va tine cont de

faptul care dintre amplasamente va satisface cel mai bine scopurile pe termen lung, de-
oarece modificarea amplasamentului necesitd mari cheltuieli. Astfel, in alegerea ampla-
samentului pentru o intreprindere producatoare se vor lua in calcul urmatoarele criteri:

e disponibilitatea fortei de munca calificate;

e apropierea de sursele de materii prime,

e apropierea de pietele de desfacere pentru bunurile finite;

e accesul la caile de transport;

e costul si calitatea utilitatilor;

e prevederile legale referitoare la protectia mediului inconjurdtor.

Ca si In cazul intreprinderilor comerciale si al celor prestatoare de servicii, este necesar sa
se ia In considerare specificul activitatii.

La evaluarea variantelor de amplasament al unei afaceri, antreprenorul se va baza pe
costurile suportate si veniturile pe care le va obtine in urma amplasarii respective. Pentru
evaluarea alternativelor legate de amplasament una dintre metodele recomandate este
metoda de evaluare a factorilor relevanti pentru decizie sau analiza factoriald. Initial se
enumerd cei mai importanti factori legati de decizia localizarii:

e numarul de consumatori;

e traficul de pietoni;

e suprafata, numarul locurilor de parcare;
e apropierea transportului public;

e costul amplasarii.
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Urmeaza evaluarea fiecarei variante prin notarea de la 1 (foarte scdzut) pand la 5 (foarte
fnalt) puncte. Suma tuturor scorurilor va permite determinarea scorului total pentru fie-
care alternativa de amplasament. Astfel, varianta de amplasament care are cel mai inalt
scor total poate fi consideratd cea mai promitdtoare varianta.

Alternative de amplasare a afacerii. In afard de metodele traditionale de amplasare,
tot mai populare devin metodele alternative:

e amplasarea la domiciliu;
e amplasarea in cadrul incubatorului de afaceri;
e amplasarea virtuala pe internet.

Puteti propune elevilor sa evalueze fie amplasamentul unei afaceri din comunitate, fie
amplasamentul propriei afaceri.

Afacerea amplasata la domiciliu este una micro, iar activitatea poate fi realizatd la dis-
tanta.

Avantajele amplasarii afacerii
la domiciliu

Dezavantajele amplasarii afacerii
la domiciliu

Reducerea cheltuielilor pentru chiria
biroului

Este dificil de delimitat obligatiile de
serviciu si cele de familie

Cheltuielile legate de intretinere

Practicarea unui regim de lucru flexibil

Autoizolarea la domiciliu cere o auto-
disciplind de la intreprinzator pentru
a-I motiva spre realizarea obiectivelor
propuse

Incubatorul de afaceri reprezinta o institutie specializatd, care oferd spatii intreprinderi-

lor mici nou-create pe un termen de la 1 an pana la 3 ani.

Avantajele incubatorului
de afaceri

Dezavantajele incubatorului de
afaceri

Pretul pentru chirie este mai mic, existd
o dotare minima pentru desfasurarea
activitatii de birou

Afacerile beneficiazd de asistentad si su-
port profesional din partea administrati-
ei si a consultantilor incubatorului

Amplasarea respectiva este temporara
si peste 2-3 ani intreprinderea trebuie sa
paraseasca acest sediu

Sarcinad: Rugati-i pe elevi sa determine plasamentul optim pentru propria afacere, argu-

mentand raspunsul.

CANALE DE DISTRIBUTIE

Pentru a determina conditiile optime de comercializare a produsului vom analiza canale-

le de distributie.

Tipul de distributie:

e directd sau canale ultrascurte (producator — consumator);
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e indirectd sau scurtd (producator — detailist - consumator sau producdtor — angrosist
— detailist » consumator);

® Jungi (producator — agent — angrosist — detailist — consumator).

Intensitatea distributiei

Distributie
directd Distributie
sau canale indirectd sau
ultrascurte canale scurte Canale lungi Canale lungi
Producator Producator Producator Producator
Agent
comercial
(distribuitor)
Angrosist Angrosist Angrosist Angrosist
Vanzator Vanzator Vanzator
cu amanuntul cu amanuntul cu amanuntul
(detailist) (detailist) (detailist)
Consumator Consumator Consumator Consumator

Pot exista conflicte in cadrul canalului de distributie:

e conflicte ,ocazionale” (de exemplu, conflict intre doi operatori cu amanuntul care practi-
ca aceeasi forma de vanzare);

e conflicte intertip (conflict intre doi operatori cu amadnuntul care practicd forme de van-
zare diferite, magazin cu ,preturi unice”, magazin cu preturi diferite);

e conflicte verticale (de exemplu, intre angrosisti si detailisti).
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PLANIFICAREA UNEI ACTIVITATI
ANTREPRENORIALE

UNITATI DE INVATARE:

5.1. Planificarea — cheia succesului
unei activitati antreprenoriale

5.2. Planul de afaceri
5.3. Specificul comunicarii in antreprenoriat

5.4. Prezentarea propriului plan de afaceri



Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
Nr. s Contact direct
Unitati de invatare Lucru
A Total Practica/ | ;i .
Prelegeri X individual
Seminar
1 Planificarea — cheia succesului unei 16 10 4 2
activitati antreprenoriale
2 | Planul de afaceri 32 16 10 6
3 | Specificul comunicdrii in antreprenoriat 12 8 2 2
4 | Prezentarea propriului plan de afaceri 20 12 4 4
Total 80 46 20 14
Unitatile de invatare
Unitati de Unitati de continut/ e T
P ; . Abilitati Atitudini
competenta Cunostinte :
1. Planificarea - cheia succesului unei activitati antreprenoriale
UC1. Plani- 1. Importanta planificarii. | Al. Explica rationamentul pasilor pla- | At. 53. Constien-
ficarea unei 2. Planificarea strategica nificarii afacerii. tizeazd
activitati an- (viziunea, misiunea, A2.Intocmeste structura planului de importanta
treprenoriale obiectivele, analiza afaceri pentru realizarea propriei folosirii
SWQOT). idei de afaceri. chibzuite si
3. Planificarea tactica si A3. Estimeaza necesarul de resurse rationale a
operationala: pentru lansarea unei afaceri. bunurilor
e necesarul de personal; | A4. Creeaza structura organizatorica a materiale si
e statele de personal; firmei. a timpului
e structura organiza- A5. Elaboreaza scopul propriei afaceri. antrepreno-
torica. A6. Formuleaza obiectivele firmei rului pentru
4. Planificarea tactica si conform sistemului SMART. succesul
operationala: A7. Elaboreazad agenda de activitate a afacerii.

® necesarul de materi-
ale si echipament de
lucry;
e necesarul de capital
initial.
5. Planificarea si organi-
zarea timpului.

antreprenorului*

A9. Apreciaza necesarul de materiale
si echipament de lucru pentru
initierea activitatii antreprenoriale*

A9. Argumenteaza necesitatea planifi-
cdrii activitdtii antreprenoriale**

2. Planul de afaceri

UC2. Elabo-
rarea planu-
lui de afaceri

1. Rolul si importanta
planului de afaceri.
Functiile planului de
afaceri.

A10. Identifica rolul si beneficiarii unui
plan de afaceri.

Al1. Descrie functiile unui plan de afa-
ceri si tipologia acestora*

At. 54. Respectd

principiile

de planifi-

care a unei
afaceri.
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2. Beneficiarii planului de

afaceri si tipologia pla-
nurilor de afaceri.

3. Structura si continutu-

rile compartimentelor

de baza ale unui plan

de afaceri:

e foaia de titly;

e rezumatul planului
de afaceri;

e descrierea afacerii;

e managementul fir-
mei;

e descrierea produsu-
lui/serviciului;

® piata-tintd si
concurenta;

e procesul de
productie si furni-
zorii;

e planul de marketing;

e previziuni financiare.

Al12. Identificd sursele de colectare a
informatiei pentru planificare.

A13. Caracterizeaza esenta continutu-
lui compartimentelor de baza ale
unui plan de afaceri.

Al14. Formuleaza obiectivele propriei
afaceri.

A115 Elaboreazd analiza SWOT a
obiectivelor propriei afaceri.

Al16. Descrie propria idee de afaceri,
produsul/serviciul propus.

Al7. Identificad necesarul de utilaje,
echipamente si materie prima.

A18. Estimeazd necesarul de resurse
financiare pentru utilaje, echipa-
ment si materie prima.

A19. Estimeaza necesarul de personal
si fondul de remunerare pentru o
lund/un an.

A20. Descrie punctele tari si slabe ale
concurentilor si factorii care le
asigura succesul in afacere.

A21. Estimeaza veniturile si costurile
afacerii.

A22. Descrie piata-tinta si estimeaza
numadrul de potentiali clienti; esti-
meaza evolutia pietei*

A23. Elaboreaza planul financiar al
propriei afaceri**

A24. Intocmeste bilantul contabil sim-
plificat al propriei afaceri**

A25. Elaboreazd planul de marketing
al propriei afaceri**

A26. Calculeaza indicatorii economici
ai propriei afaceri**

A27. Prezinta spre sustinere planul de
afaceri.

At. 55. Manifesta
corectitu-
dine si pre-
viziune in
elaborarea
compo-
nentelor
planului de
afaceri*

At. 56. Demon-
streaza
incredere in
atractivitatea
si succesul
propriei afa-
ceri**

3. Specificul comunicarii in afaceri

UC3. Eviden-
tierea ase-
manarilor si
deosebirilor
dintre co-
municarea
nonverbald si
verbala si apli-
carea acesto-
ra in context
antreprenorial

1. Comunicarea umana,

comunicarea in afaceri.

Specificul si formele
comunicarii verbale si
nonverbale.

2. Gestionarea timpului
si spatiului in comuni-
care. Limbajul trupului
si-al vocii.

A27. Explica rolul si tipurile comuni-
carii.

A26. Explica caracteristicile comunica-
rii verbale si nonverbale.

A29. Aplica principalele forme de
comunicare verbald in activitatea
antreprenoriald.

A30. Determina rolul limbajului vesti-
mentar in comunicarea din me-
diul de afaceri.

At. 57 Manifesta
motivatie
in derularea
unei comuni-
cari eficiente
prin aplicarea
limbajului
nonverbal
si a vesti-
mentatiei
relevante.




UC4. De- 3. Limbajul A31. Estimeazd cantitatea informatiei At. 58. Apreciaza
terminarea vestimentatiei in si timpul necesar pentru prezen- rolul comu-
specificului afaceri. Puterea si tarea ei* nicarii efici-
comunicarii credibilitatea imaginii | A32. Analizeaza relatia dintre comuni- ente pentru
in functie de antreprenorului. carea nonverbala si comunicarea succesul
categoriile 4. Ascultare si comuni- verbald ** activitatii
de persoane care. A33. Argumenteaza necesitatea co- antrepreno-
cum ar fi municadrii In afaceri** riale**
parteneri,
angajati,
reprezentanti
ai institutiilor
publice etc.
4. Prezentarea propriului plan de afaceri
UC5. Prezen- | 1. Norme si criterii de A34. Structureaza planul de afaceri At. 59. Este deschis,
tarea publica redactare si prezentare conform cerintelor metodologice. convingdtor
argumentata a planului de afaceri A35. Redacteaza si prezinta grafic co- si hotdrat in
a ideii si/sau (format, pagini, tabele rect textul planului de afaceri. momentul
a planului de etc). A36. Selecteaza aplicatii IT pentru prezentarii.
afaceri 2. Cerinte cu privire la sustinerea publica a planului si At. 60. Manifesta
sustinerea publica a elaboreaza textul prezentdrii. interes pen-
planului de afaceri. A37. Pregateste materialele demon- tru initierea
3. Indicatori de evaluare strative necesare pentru prezen- unei afaceri*
a planurilor. tarea planului de afaceri*
4. Materialele necesare A38. Identifica instrumentele de co-
prezentarii eficiente a municare necesare pentru pre-
ideii de afaceri sau a zentarea planului de afaceri**
unui plan de afaceri. A39. Utilizeaza aplicatii IT pentru
5. Instrumente de comu- sustinerea publica a ideii si/sau a
nicare orala. planului de afaceri**
6. Aplicatii IT pentru rea-
lizarea unei prezentari.

Numarul de ore

pe modul:

Auditoriu:
26 de ore

Evaluare
sumativa: 2 ore

Individuale:
8 ore

Evaluare finala:

6 ore

.....

activitate a vietii cotidiene, dar cu precadere in domeniul antreprenoriatului, insistand
asupra necesitatii si utilitatii planului de afaceri ca instrument eficient de initiere si dez-
voltare a unei afaceri. De asemenea, acest modul are menirea de a pregati elevii nu doar
din punct de vedere teoretic, dar si de a forma abilitati practice privind elaborarea unui
simplu plan de afaceri care le apartine si prezentarea acestuia la sfarsitul cursului. Un alt
aspect important este caracterul integrator al modulului. El face legatura cu celelalte
module ale disciplinei.
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5.1. PLANIFICAREA - CHEIA SUCCESULUI UNEI
ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

Continu- e Importanta si scopul planificarii unei activitati antreprenoriale
turivizate |, cioentele de baza si functiile unui plan de afaceri
e Informatia necesard pentru planificarea unei activitati antreprenoriale
Concepte
si notiuni- | planificarea unei activitdti antreprenoriale; plan de afaceri; surse de informare
cheie
Sugestii IMPORTANTA PLANIFICARII UNEI AFACERI
didactice p I . . anificari el iona f
de preda- entru a putea explica mai usor importanta planificarii, se va porni de la a mentiona fap-

re-invatare

tul ca orice afacere, Inainte de a exista real, apare mai intai in mintea viitorului antrepre-
nor. Ea parcurge, incd din faza de concepere, urmdtoarele etape: mai intai apare ideea de
afaceri, apoi se concretizeaza o viziune pentru realizarea ei — strategia, iar ulterior, pentru
aplicarea strategiei, este necesara elaborarea unui plan de afaceri.

Planul de afaceri constituie o harta sau un compas pentru antreprenor. Permite stabili-
rea obiectivelor, prioritatilor si furnizeaza o imagine asupra celor necesare pentru realiza-
rea afacerii si a circuitului banilor in numerar.

Trebuie sd se atragd atentia elevilor asupra ideii eronate conform cdreia planul de afaceri
serveste numai pentru un iImprumut sau atragerea investitiilor. Acesta este doar unul
dintre scopurile documentului.

O altd parere gresita care e deseori vehiculata ar fi faptul ca intuitia, flerul oamenilor de
afaceri este cdlduza cea mai sigura in domeniul businessului, iar planul de afaceri este o
pierdere de timp.

Planul de afaceri este important si din alte motive, analizand sub aspect managerial ur-
matorii factori:

e ideea de afaceri;

e obiectivele;

e produsul;

e strategia de marketing;
e concurentii;

e resursele si facilitatile;

e nevoile de capital pe termen lung si scurt.

ELEMENTELE DE BAZA S| FUNCTIILE UNUI PLAN DE AFACERI

Planul de afaceri este documentul utilizat in planificarea strategiei si a activitatilor unei
firme. Este structurat pe capitole, are introducere, cuprins si incheiere.

Functiile planului de afaceri constituie:

e instrument de management si planificare — prin intermediul planului de afaceri antre-
prenorul poate conduce si controla intregul proces de initiere a afacerii sale;
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e instrument de monitorizare si de evaluare a afacerii — ca instrument de management,
planul de afaceri il ajutd pe antreprenor sa monitorizeze si sa evalueze modul in care
afacerea se dezvoltd. Este un instrument dinamic, care poate fi modificat pe mdsura
acumularii experientei si a cunostintelor;

e instrument de comunicare externa — planul de afaceri este folosit pentru a atrage
capital investitional, imprumuturi si parteneri de afaceri. in cazul in care se doreste ob-
tinerea unui credit sau a unei finantari nerambursabile, prezentarea planului de afaceri,
care sa demonstreze cd afacerea are potential pentru a aduce profit, este absolut indis-
pensabild;

e instrument de prezentare/promovare — planul de afaceri aratd modul de evolutie a afa-
cerii, obiectivele trasate si rezultatele obtinute, etapele urmatoare care trebuie parcurse.

BENEFICIARII PLANULUI DE AFACERI

Cine poate elabora si cine poate utiliza planul de afaceri? Beneficiarii planului de afaceri
sunt urmatoarele persoane:

e antreprenorul;
e proprietarii;

® managerii;

* bancherii;

® investitorii;

e partenerii de afaceri etc.

INFORMATIA NECESARA PENTRU PLANIFICAREA AFACERII

Se va aduce la cunostinta elevilor faptul ca planul de afaceri este o cale de organizare
logica a aspectelor importante ale afacerii. Planificarea este un proces de identificare, co-
lectare, analiza si interpretare a datelor legate de activitatea unei firme in scopul definirii
misiunii, obiectivelor si planurilor de actiune ale acesteia pe o perioada determinata.

Din moment ce este un document de perspectiva, se recomanda ca planul de afaceri:
1. sa fie Intocmit pentru o perioada de 1-2 ani;

2. sa fie revizuit periodic, pentru a putea reflecta situatia curentd, noile idei si planurile de
viitor.

Ftapele logice ale procesului de planificare:
PLAN — ACTIUNE — EVALUARE — PLAN
Etapele de elaborare a planului de afaceri

1. Identificarea obiectivelor planului de afaceri. Inainte de a elabora un plan de afa-
ceri de succes, trebuie sa se identifice pentru cine se elaboreaza planul (investitori,
bancheri etc.), ce doresc respectivele persoane sa stie despre afacere si cum vor folosi
informatiile din planul acesta. Scopurile-tinta trebuie corelate cu obiectivele celor caro-
ra li se adreseaza planul. Doar dupa ce s-a raspuns la aceste intrebari, se poate trece la
elaborarea planului.

2. Colectarea informatiilor. Pentru elaborarea unui plan de afaceri viabil, este necesar
ca antreprenorul sa stie cat mai multe lucruri despre activitatea pe care se pregdteste
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sa o inceapa, despre conditiile in care se va desfdsura aceasta. El trebuie sa determine
cu claritate ce doreste sa faca, pentru cine, unde se afla clientii, ce doresc ei, cine sunt
concurentii in acest domeniu si daca este capabil sd satisfaca cerintele clientilor poten-
tiali. Orice informatie obtinuta prin mijloace simple este importantd. Sursele de colec-
tare a informatiei pot fi:

Surse interne Surse externe
Bilantul contabil Legislatia
Raportul despre venituri Programe de stat
Raportul despre dinamica mijloacelor banesti Date si anuare statistice
Activele si infrastructura Internet
Informatiile despre resursele umane Tendintele de vanzari

3. Stabilirea tipului planului de afaceri. Tipul de plan depinde de prioritatile luate in
considerare in procesul de planificare:

e pentru initierea afaceri;

e pentru dezvoltare proprie (operational);
e pentru a efectua un imprumut;

® pentru un investitor extern.

4. Elaborarea structurii planului de afaceri. Odata cu stabilirea obiectivelor afacerii,
determinarea domeniilor ce vor fi aprofundate, a nivelului de maturitate a intreprinde-
rii si a tipului de plan, va trebui sa se reflecteze foarte bine asupra structurii planului
de afaceri. Structura poate fi mai generala sau mai detaliatd, in functie de obiectivele
stabilite, de tipul planului de afaceri, insa aceasta va fi utild pe parcursul scrierii planului
de afaceri.

5. Scrierea planului de afaceri. Ordinea si profunzimea cu care vor fi abordate compar-
timentele specifice ale planului de afaceri vor varia in functie de beneficiarul acestui
plan. Evident, inainte de a fi intocmit, se va asigura faptul cd s-au colectat informatiile
necesare, ca s-a cercetat piata, s-a testat produsul etc. (N.B.! Atentionati elevii ca pentru
disciplina data elaborarea planului este un exercitiu, de aceea nu e obligatorie testarea
produsului/serviciului) De aceste date si informatii depinde cat de realist va ardta pla-
nul si, in final, depinde succesul afacerii. Prezentarea financiara schematica se va realiza
ulterior, dupa finalizarea cercetarilor de piatd. Trebuie s se respecte ordinea unor infor-
matii amanuntite privind ipotezele ce stau la baza argumentarii acestora.

Un alt aspect important este reflectarea in planul de afaceri si in prezentarea aces-
tuia a imaginii pe care o are autorul in legadturd cu ideea de afaceri proprie.

Atentie la formularea ideilor si a detaliilor tehnice! Ideile se vor formula in fraze scurte,
clare si la obiect. In plan se va evita abundenta, exagerarea detaliilor tehnice (cu exceptia
cazului In care scopul planului de afaceri este unul operational, de implementare efecti-
vd a acestuia), fiindca se ingreuiaza citirea lui de catre persoanele neavizate.

Dupa finalizarea planului, e cazul s& se intocmeasca rezumatul planului. Intrucat acesta
este un sumar al planului, continutul lui depinde de intregul document si el nu poate fi
scris decat dupa ce planul va fi elaborat.




6. Revizuirea planului de afaceri. Odata ce planul de afaceri este complet scris, e reco-
mandabil sd fie consultat un specialist in afaceri pentru a fi siguri ca nu s-a omis nimic,
ca totul este clar si ca planul poate fi intr-adevar o calauza in realizarea obiectivelor
stabilite. (N.B./ Tn cazul disciplinei consultantul este profesorul, iar daca elevii cunosc
persoane de la care ar putea solicita sfaturi, pareri in domeniul businessului, incurajati-i
sa o faca.)

7. Actualizarea planului de afaceri. In situatia in care din momentul elaborérii planului
de afaceri si al initierii afacerii a trecut ceva timp, planul trebuie actualizat. Planul este
real doar In conditii reale. Pe parcursul timpului, planul se ,uzeazd". Cauzele sunt schim-
barea conditiilor mediului de afaceri, de exemplu, si poate chiar a obiectivelor afacerii,
deoarece mediul extern si intern al afacerii se afla in continud schimbare, in special
acum, in epoca globalizari.

Sarcina: Propuneti elevilor sa identifice sursele de informare pentru elaborarea propriului
plan de afaceri.

5.2. PLANUL DE AFACERI

Continu- e Rolul si importanta planului de afaceri. Functiile planului de afaceri
ri viz o : C . : :
e ate |, Beneficiari planului de afaceri si tipologia planurilor de afaceri
e Structura si continuturile compartimentelor de bazd ale unui plan de afaceri: foaia de
titlu, rezumatul planului si descrierea afacerii, managementul firmei, descrierea produ-
sului/serviciului, piata-tintd si concurenta, planul de marketing si previziuni de finantare
Notiunile
si concep- | foaie de titlu; cuprins; rezumat; scop; obiective; managementul firmei; produs/serviciu; piatd;
tele-cheie | concurentd;, plan de marketing; previziuni financiare
studiate
Sugestii Se va descrie pe scurt continutul fiecarui capitol din structura planului de afaceri si ordi-
didactice nea scrierii lor.
de preda-

re-invatare

Structura planului de afaceri:

e Foaia de titlu

e Cuprinsul

® Rezumatul

e Descrierea afacerii

e Planul de marketing

e Planul operational

e Planul de management si de resurse umane
e Planul financiar

® Anexe

FOAIA DE TITLU, REZUMATUL SI DESTINATARUL PLANULUI DE AFACERI
1. Foaia de titlu/coperta pentru planul de afaceri contine informatii cu privire la:
e denumirea proiectului;

e denumirea completa a intreprinderii;
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e adresa juridica;

e numadrul de telefon, fax, e-mail;

e numele, prenumele administratorului si semnatura;

e ziuga, luna si anul intocmirii planului de afaceri;

e trimiterile la confidentialitatea informatiei.
De asemenea, pe coperta poate fi mentionat scopul intocmirii planului de afaceri.
2. Cuprinsul

3. Sumarul (sau rezumatul) contine de la 1 la 2 pagini de text si include informatia de
baza privind intreprinderea si afacerea. In rezumat vom include obligatoriu:

e descrierea succintd a afacerii;

e informatii privind piata, produsul, personalul;

e resursele financiare necesare pentru realizarea proiectului, inclusiv creditul solicitat;
e rezultatele economico-financiare planificate.

Rezumatul trebuie sa trezeasca interesul potentialului investitor si dorinta de a se intalni
cu cel care a prezentat proiectul. In acest compartiment se include informatia cu privire
la scopul elaborarii planului de afaceri.

N.B. Sumatrul se scrie dupd elaborarea celorlalte compartimente ale planului.

4. Descrierea afacerii. Acest compartiment este foarte important in cazul in care planul
de afaceri este elaborat in scopul atragerii investitiilor sau obtinerii creditelor.

Inainte de a decide finantarea, investitorul doreste s& stie cui acordd banii si are nevoie
de o informatie generala despre solicitant, cum ar fi:

e date privind inregistrarea intreprinderi;
e forma organizatorics;

e fondatorii;

e domeniul de activitate;

e scopul si obiectivele afacerii;

e analiza SWOT;

e descrierea produsului/serviciului.

Sarcind: Propuneti elevilor sa scrie foaia de titlu si destinatia planului lor de afaceri.

SCOPUL SI OBIECTIVELE AFACERII

Scopul planului de afaceri. Dupa analiza mediului intern si extern putem defini scopul
si obiectivele afacerii.

Scopul este motivul pentru care exista intreprinderea, care, de regulg, este ceva general
Si reprezintd o viziune a unei stari ideale. De obicei, scopul este formulat astfel incat sa
includa o conditie care sa fie realizata pe termen lung.

Formularea scopului trebuie sd contina:
e cauzele credrii si dezvoltdrii afacerii;

e produsele si serviciile de bazd;
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e clientii;

e geogratia realizdrii;

e directiile de specializare.

Obiectivul este ceea ce vrem sd realizam, determinat foarte clar in timp si ca volum.
Obiectivele trebuie s fie:

e realizabile, pornind de la conditiile mediului extern si- posibilitdtile intreprinderii;

e orientate in timp, indicandu-se termenul cand acestea vor fi realizate;

e mdsurabile, pentru a determina dacd obiectivele au fost realizate;

® mai mari decdt realizdrile existente;

e flexibile.

Pentru formularea obiectivelor se recomanda utilizarea urmdatorului model: ,Sa obtinem
rezultatul X, in zona geograficd Y, in perioada Z".

De exemplu:,,Sa marim 1n 2020 volumul vanzarilor cu 10% in spatiile comerciale din sec-
torul Botanica”.

Sarcind: Solicitati elevilor sa formuleze scopul si obiectivele propriului plan de afaceri.

ANALIZA SWOT

Readuceti aminte elevilor despre analiza SWOT, pe care au studiat-o in cadrul modulului
I al disciplinei. Reveniti asupra structurii acestui instrument de analizd, reamintind elevilor
despre factorii interni ai afacerii, adicd evaluarea punctelor tari si a punctelor slabe, dar si
despre factorii externi ai afacerii prin determinarea oportunitatilor si riscurilor acesteia.

Este important sd se atraga atentia elevilor asupra faptului ca ei vor trebui sa identifice
cum se vor valorifica punctele tari, se vor diminua punctele slabe ale afacerii, se vor ex-
ploata oportunitdtile si cum se vor reduce riscurile afacerii lor.

Evaluarea riscurilor in afaceri este prevederea posibilitdtilor de a suferi pierderi. Impor-
tanta prevenirii acestor tipuri de riscuri rezida in actiuni concrete in procesul de planifica-
re a afacerii.

Despre tipurile de riscuri si modalitdtile de diminuarea a acestora elevii au aflat in modu-
lul . Tn aceasta etapa ei trebuie sd identifice tipurile de riscuri ale propriei idei de afaceri

si sd gaseasca modalitatile optime de diminuare a acestora (evitare, limitare, transfer sau

asigurare a riscului). Riscurile identificate vor fi incluse la rubrica riscuri ale analizei SWOT

a afacerii.

Sarcind: Rugati-i pe elevi sa revina asupra analizei SWOT pe care au elaborat-o la incepu-
tul cursului si s-o revada imbunatatindu-i continutul.

Sarcind: Propuneti sa revind cu imbunatatiri si asupra matricei de reducere a riscurilor,
completata de ei in cadrul modulului Il.
PRODUSUL SAU SERVICIUL - ASPECTE DESCRIPTIVE

Compartimentul respectiv trebuie sa cuprinda o descriere detaliata a produselor si/sau
serviciilor pe care intreprinderea le plaseaza pe piata:

e caracteristicile tehnologice si calitative ale produsului/serviciului;

e sortimentul si nomenclatura, cu precizarea cantitdtilor anuale exprimate in unitdti fizice;
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e necesitdtile pe care le satisface produsul sau serviciul;
e ambalajul si designul produsului.

Este necesar sa se argumenteze de ce consumatorii aleg sau vor alege anume acest pro-
dus. De asemenea, la acest compartiment pot fi anexate cataloage, fotografii sau schite
ale produsului.

De exemplu, I ,Perju lon”, desi a fost intemeiatd in scopul practicarii activitatilor agricole,
s-a reorientat spre activitatea de uscare a fructelor din mai multe considerente.

Calitatea materiei prime: prunele sunt selectate doar din soiurile Stelney, Ana Shpedcu
si fiecare prund este verificata manual. Amplasarea sectiei de productie in apropierea
bazei de materie prima permite reducerea la minimum a timpului necesar pentru recol-
tare, curdtare, prelucrare si deshidratare a fructelor. Respectiv, se reuseste conservarea la
maximum a vitaminelor si substantelor minerale in produsul finit.

Procesul tehnologic: prunele sunt supuse uscarii traditionale prin intermediul afumadrii
cu lemne de pomi fructiferi, ceea ce oferd avantaje fata de concurenti. Acest proces teh-
nologic permite conservarea vitaminelor si substantelor biologic active in proportie de
80-90%.

Calitatea produsului: prunele sunt de calitate, fiind rezistente la dezvoltarea microflorei
(mucegaiului). Un alt indicator al calitatii este faptul ca la fierbere prunele rdman intregi.
Produsele detin certificatul de calitate eliberat de Laboratorul ,Verificarea calitatii produ-
selor alimentare” al Institutului Stiintifico-Practic de Horticultura si Tehnologii Alimentare
din Republica Moldova.

Sortimentele: prune uscate cu samburi — 50% din volumul productiei, prune uscate
fara samburi — 40% din volumul productiei si prune maruntite — 10%.

Destinatia produsului: prunele uscate au proprietdti antioxidante, de aceea sunt bene-
fice pentru cei ce urmeazd diverse diete. Este un produs bogat in potasiu, ceea ce ajuta
la scaderea presiunii sangvine, la buna functionare a inimii, fiind indicat persoanelor ce
sufera de hipertensiune, reducandu-se astfel riscul unui atac de cord. Prunele uscate
previn constipatia. Pe 1anga faptul cd ajutd tranzitul intestinal si astfel scade riscul apariti-
ei cancerului de colon si a hemoroizilor, fibrele insolubile ofera hrand bacteriilor , priete-
noase” din intestinul gros. Cand aceste bacterii fac sa fermenteze fibrele insolubile, pro-
duc un mic lant de acizi grasi, numiti acizi butirici, care servesc drept combustibil pentru
celulele intestinului gros si ajuta la mentinerea sandtatii colonului. Prunele uscate ajuta la
absorbtia fierului de cétre organism datorita prezentei unui continut bogat de vitamina
C. Din prune uscate se pot face compoturi, se pot prepara diverse copturi, prajituri si alte
deserturi.

Ambalaj: pentru segmentul de consum individual oferta intreprinderii include fructe
deshidratate de calitate ,Extra” ambalate in pungi de polietilend transparenta cu masa
de 100, 150, 200 g. Pentru segmentul alimentatiei publice si cel industrial propunem
prune deshidratate de calitate superioara si de calitatea I, ambalate la solicitarea clien-
tilor fie in saci de hartie cu masa de 20-25 kg, fie in cutii de carton cu masa de 10, 15,
25 kg.

Experienta producatorului: antreprenorul si sotia acestuia au o experientd de peste 20
de ani in calitate de tehnologi in domeniul uscarii si conservarii fructelor si legumelor.

Sarcina: Stimulati elevii sa elaboreze descrierea propriului produs/serviciu.
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PIATA SI CONSUMATORII

Obiectivul capitolului Planul de marketing este descrierea activitdtilor ce vor permite fir-
mei sa realizeze vanzari conform previziunilor planului de afaceri.

Piata este unul din compartimentele de bazd ale planului de afaceri, in care urmeaza sa
se analizeze urmatoarele aspecte:

1. caracteristicile pietei pe care activeazd intreprinderea, structura si marimea pietei;

2. evolutia pietei (va creste ori va descreste sau va ramane aceeasi in perioada planifi-
catd);

3. clientii actuali si potentiali — cine sunt acestia, care sunt caracteristicile si preferinte-
le lor, ce venituri au, din ce zona geografica vin, ce stil de viata au etc;

4. analiza necesitatilor consumatorilor — au nevoie ei de produsul/serviciul respectiv,
necesitatile pe care le satisface produsul/serviciul ales;

5. tendintele de dezvoltare a pietei alese — piata e In crestere, descrestere sau stag-
neaza (stationara).

CONCURENTII

Analiza si evaluarea concurentilor se efectueaza real si obiectiv, fara a subestima valoarea
acestora si a ascunde deficientele proprii.

In acest compartiment se vor prezenta informatii cu privire la:

e cine sunt concurentii? De regulg, se determina 3-5 intreprinderi care activeaza pe
aceeasi piatd, propun produse/servicii similare, au aceleasi caracteristici etc. In calitate
de concurenti pot fi considerate si intreprinderile care propun produse substituibile,
ce pot fi inlocuite cu altele (de exempluy, in loc de lapte proaspat, lapte praf sau lapte
condensat);

e caracteristica produselor concurentilor, punctele tari si slabe ale concurentilor;

e analiza comparativa a concurentilor, care va contribui la pozitionarea afacerii pe
piatd si la stabilirea strategiei concurentiale.

Pentru evaluarea concurentilor se utilizeaza sistemul de punctaj: 5 puncte — excelent,
4 —bun, 3 — mediu, 2 - rdu. Cu cat mai mare este suma punctelor acumulate, cu atat
avantajul concurential este mai inalt.

DISTRIBUTIA SI PLASAMENTUL

Canalele de distributie se refera la drumul parcurs de produs pentru a fi transferat de
la producdtor la consumatorul/utilizatorul final. Se va preciza ce tipuri de canale se vor
utiliza (scurte, lungi etc.).

Plasamentul afacerii este un compartiment foarte important pentru intreprinderile co-
merciale, cele ce acorda servicii si produse de alimentatie publica.

Acest compartiment contine informatii privind:
e |ocalitatea In care este situata afacerea;
e cat de mare este sectorul respectiv;

e ce tipuri de activitati se mai afla in acest sector;
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e se afla ori nu prin apropiere intreprinderi concurente;

e existenta altor intreprinderi publice care acorda servicii (banci comerciale, institutii pu-
blice, piata etc),

® existenta magistralelor auto, de cale feratd etc;

e existenta parcarilor;

e apropierea de furnizori si clienti;

e avantajele si dezavantajele privind amplasarea intreprinderii.

N.B. Ca anexd poate fi harta regiunii in care este amplasatd intreprinderea cu indicarea infras-
tructurii de transport, a Intreprinderilor concurente etc.

PRETUL

Se va indica pretul pentru fiecare produs/serviciu sau gamd de produse/servicii. Se poa-
te face, eventual, o lista de preturi. Se vor ardta si modalitatile de calcul al pretului.

De asemenea, se va nota politica de pret — ce modalitdti de stabilire a pretului vor fi
alese: bazate pe calcularea costului, dupa cerere, dupa concurenti etc,, vor fi ori nu modi-
ficate preturile.

STRATEGIA DE PROMOVARE

Se vor indica mijloacele de promovare care vor fi aplicate pentru produsul/serviciul ales.
In alegerea instrumentelor promotionale care constituie strategia de promovare se va
tine seama, pe de o parte, de caracteristicile fiecarei componente, iar, pe de alta parte,
de incidentele unor factori care isi pun amprenta asupra eficientei combinarii, cum ar fi:

e tipul produsului - influenteaza prioritatea ce se acorda unei forme sau alteia de pro-
movare. Astfel, pentru bunurile de larg consum publicitatea este esentiald, in timp ce
pentru bunurile de productie, vanzarea personala detine primul loc, deoarece produ-
sele sunt de valoare mare si riscul este corespunzator;

e tipul de piata — diferentiaza necesitatile promotionale. Astfel, pe piata monopolista
publicitatea este absolut necesara pentru a evidentia specificitatea unui produs in ra-
port cu cele ale concurentilor, in timp ce pe piata monopol, vanzarea personald este
suficientd pentru a vinde;

e strategia utilizata - isi pune amprenta asupra combindrii formelor de promovare.
Astfel, maniera de imbinare a publicitatii cu promovarea vanzarii in perioada folosirii
strategiei va asigura fidelitatea clientului;

e stadiul de pregadtire a consumatorului pentru adoptarea deciziei de cumpdrare. Ast-
fel, In etapa de constientizare si cunoastere, un rol mai mare au publicitatea si relatiile
publice, iar in fazele urmdtoare, vanzarea personals;

e ciclul de viata al produsului — modificg, in functie de etapa respectiva, locul si rolul
instrumentelor promotionale. Astfel, in faza introducerii unui nou produs este nevoie
de transmiterea mesajelor pentru cunoasterea caracteristicilor, pentru informarea po-
tentialilor cumparatori, in etapa cresterii, promovarea vanzarilor se impune, in timp ce
in faza declinului, se renunta la relatiile publice si se accentueaza reclama de reamintire.

Desigur, pot exista si alti factori, in afara celor mentionati; autorul planului de afaceri va fi
cel ce apreciaza influenta lor si decide sa aleagad metodele si instrumentele de promova-
re care sa realizeze obiectivele afacerii si va calcula bugetul promotional.
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DESCRIEREA PROCESULUI TEHNOLOGIC (SCHEMA OPERATIONALA)

Planul operational se intocmeste in baza analizei procesului tehnologic al afacerii ce ur-
meaza a fi dezvoltatd. Planul operational este partea absolut obligatorie pentru afacerile
aflate la etapa de start-up (incepatoare). Acesta urmeaza a fi completat cu detalii supli-

mentare la momentul dezvoltarii afacerii.

Pentru descrierea planului operational sunt utilizate doud tipuri de scheme: schema ope-
rationald si schema fizicd.

Schema operationald descrie operatiile ce fac parte din procesul de productie intr-o
ordine anumitd.
Pentru a intocmi schema operationald, urmeaza sa raspundem la urmdtoarele intrebari:

e Ce operatii voi executa si ce utilaje/echipamente vor fi implicate in proces pentru a produce
un bun?

e Ce procese tehnologice voi utiliza pentru obtinerea respectivului produs/serviciu?

In descrierea compartimentului respectiv trebuie identificate toate mijloacele de
productie care vor asigura activitatea operationala a intreprinderii. De exemplu: spatii de
productie, terenuri, tehnica, utilaje, echipamente etc. In descrierea spatiilor de productie
vom mentiona starea actuald, necesitatile de adaptare la procesul de productie,
suprafata, existenta retelelor ingineresti (energie electrica, apa, canalizare, caldura etc.),
starea cdilor de acces, alte facilitati disponibile.

SCHEMA FIZICA

Schema fizica este utilizata la planificarea amplasarii echipamentului conform procesu-
lui tehnologic, cerintelor sanitare, precum si standardelor existente care reglementeaza
amplasarea echipamentului specific.

Pentru a intocmi schema fizica, urmeaza sa raspundem la urmatoarele intrebari:
e Unde vom amplasa spatiile de productie si personalul administrativ?

e Ce suprafatd va fi necesard pentru productie, cum va fi obtinutd?

NECESARUL DE SPATIU, ECHIPAMENTE, CONSUMABILE SI COSTURILE ACESTORA
Intrebarile care solicitd raspuns in aceastd etapa de planificare sunt urmatoarele:

e Ce facilitdti sunt disponibile (electricitate, gaz, apd, cdi de acces)?

e (e fel de tehnologii vei folosi?

e Ce utilaje si echipamente sunt necesare?

e Care va fi capacitatea de productie?

e Ce riscuri implicd procesul de productie si ce mdsuri de protectie voi intreprinde?

e Ce materie primd si materiale vor fi folosite?

e Ce sumd voi aloca pentru echipamentul necesar?

e Cati baniimi vor trebui pentru materia primd/consumabile?

SELECTAREA FURNIZORILOR

Intrebarile ce apar in aceasta etapa sunt:

e Care vor fi furnizorii?
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e Care va fi modalitatea de transportare?
e Unde se va depozita materia primd?

e Cine vor fi partenerii de afaceri in cazul unui parteneriat?

STRUCTURA ORGANIZATORICA

Potentialul uman ramane a fi cea mai importanta resursa a companiei si numai valorifica-
rea ei corecta conduce la succesul oricarei afaceri.

Structura organizatorica este elaboratd in baza divizdrii sarcinilor si a definirii functiilor.
Variante posibile ale structurii organizatorice

Structura organizatoricd bazatd pe produs/serviciu este preferatd in cazul in care se pro-
pune o activitate de productie diversificatd, astfel incat sa se poatd crea centre de profit
sau centre de afaceri.

Manager general

Manichiura Pedichiura Coafura Tunsoare

Structura organizatoricd bazata pe produs client este selectatd in situatia cand productia
e divizatd conform unor specializéri bazate pe segmentarea pietei. Drept exemplu poate
servi o intreprindere de producere a incaltamintei, care e divizata conform segmentului
de clienti: barbati, femei, copii.

Manager general

Sectia Sectia Sectia Sectia
bdrbati femei adolescenti copii

Structura organizatoricd bazatd pe zona geograficd este preferabild In momentul in care
afacerea se extinde, creand noi filiale sau centre de afaceri in alte regiuni.

Manager general

Nord Centru Sud

Structura organizatoricd bazata pe procese se aplica in cazul in care activitatea generald
a companiei este divizata clar pe procesele administrate de departamentele de resort,
spre exemplu: Aprovizionare, Productie, Ambalare, Vanzare.

Manager general

. Achitarea .
Spalarea Tunsoarea - Dereticarea
serviciilor
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Structura organizatorica functionald este preferata frecvent deoarece delimiteaza foarte
clar functiile si ierarhia administrativa.

Manager general

Frizeri Casier Ingrijitoare de spatii Paznic

NECESARUL DE RESURSE UMANE

Crearea unei echipe profesioniste de administrare, precum si planificarea corecta a nece-
sarului de personal sunt factorii-cheie in planificarea unei afaceri reusite.

Echipa manageriald de succes depinde de atitudinea si abilitatile fiecarui membru in parte.

La selectarea echipei se recomandd testarea potentialilor candidati nu numai din punct
de vedere profesional, dar si al calitdtilor personale, al abilitatilor de a lucra in echipa.

Desfdsurarea cu succes a activitatii planificate a intreprinderii este imposibild fard un per-
sonal calificat. In acest compartiment al planului se vor regasi rdspunsuri la urmatoarele
intrebari:

e Ce volum de produse vrem sc realizam?

e Ce activitdti urmeazd sd fie realizate?

e Cdte persoane sunt necesare pentru a realiza aceste activitdti?

e De cati angajati va fi nevoie in primul an de activitate?

e De unde va fi recrutat personalul necesar?

e Care sunt cerintele fatd de executori?

e Ce calificdri le sunt necesare?

e Care va fi forma de angajare: permanentd, sezonierd, partiald (prin cumul)?
e Cum vor fi organizate relatiile de muncd cu angajatii?

e Cum se va desfdsura procesul de instruire?

e Care va fi bugetul pentru instruirea personalului?

REMUNERAREA PERSONALULUI/SALARIATILOR
(Ca sa identificam costurile pentru personal urmeaza sa raspundem la urmatoarele intrebari:
e Cum se va efectua retribuirea muncii (in regie sau in acord)?

e Ce bonusuri suplimentare vor fi acordate salariatilor?

PREVIZIUNI FINANCIARE

Continu-
turi vizate

e Sursele financiare necesare pentru lansarea afacerii proprii
e Fluxul de numerar
e Bugetul de venituri si cheltuieli pentru un an de activitate

e Bilantul contabil pentru initierea unei afaceri
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Notiunile
si concep- | flux de numerar (sau monetar, de mijloace bdnesti); profit brut; profit net; profitul perioadei
tele-cheie | pdnd la impozitare
studiate
Sugestii SURSELE FINANCIARE PENTRU LANSAREA AFACERII PROPRII
didactice , . I . . :
Planul financiar prezinta o generalizare a celorlalte compartimente ale planului de afa-
de preda-

re-invatare

ceri, exprimatd in unitati valorice (in lei).

Informatia necesara pentru elaborarea acestui capitol poate fi extrasa din materialele ce-
lorlalte compartimente ale planului de afaceri (in primul rand — prognozele volumului de
servicii prestate sau de vanzari, procurdri etc)).

Acest compartiment incheie planul de afaceri si are menirea:

e sa determine volumul investitiilor necesare pentru afacerea propusa;
e 53 faciliteze intocmirea rapoartelor financiare programate;

® 53 determine profitabilitatea viitoarei afaceri.

Rezultatul-cheie al planului financiar este elaborarea prognozei:

e fluxului de mijloace banesti (de numerar);

® 3 rezultatelor financiare;

e a bilantului contabil.

Pentru ce perioada se elaboreaza planul financiar?

¢ In cele mai dese cazuri, perioada de elaborare a planului financiar constituie 1-2 ani.
Insa nu exista o reguld strictd pentru definirea perioadei de planificare.

e Diverse tipuri de activitati necesita diverse perioade de planificare. In cazul unei activi-
tdti de prestare a serviciilor de coafuri, planul financiar poate fi elaborat pe o perioada
de 1-2 ani, iar la lansarea unei activitati in viticulturd sau pomiculturad — minimum pe o
perioada de 7 ani.

e Planul financiar esalonat pe perioade de timp cuprinde:

Anul de activitate: | Il [}
Fluxul de numerar Lunar Trimestrial Anual
Rezultatele financiare Trimestrial Trimestrial Anual
Bilantul contabil Trimestrial Trimestrial Anual

Pentru ca afacerea s fie viabilg, in primul rand, este necesar sa avem grija de resursele
financiare ce ne vor permite sa lansam afacerea si sa activam cu succes.

Resurse financiare pentru afacere pot fi:

e banii depusi de antreprenor in afacere, care nu se intorc decat din contul profitului sau in
cazul vanzdrii bunurilor intreprinderii (in contabilitate ei sunt numiti capital propriu);

e intrdrile de mijloace banesti ce vor avea loc In urma vanzarilor (de produse sau a prestarii
serviciilor);

e mijloacele imprumutate printr-un credit de la banca.
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Indiferent de succesul afacerii, mijloacele imprumutate trebuie sa fie rambursate peste
un timp impreuna cu dobanda pentru credit.

Exemple de surse financiare si destinatia lor

Pentru realizarea obiectivului propus, frizeria ,Alondra” necesitd o investitie in mdrime de
10455 de lei, din care:

® 5500 lei — capital propriu;

© 5000 lei — credit bancar, rata dobanzii 20%, termen de 1 an.
Distributia surselor financiare:

® 7015 lei — procurarea mobilei si a obiectelor de mica valoare,

® 2000 lei — reparatia si pregatirea localului;

@ 800 lei — plata autorizatiei pentru deschiderea frizeriei;

® 340 lei — procurarea materialelor pentru prima lund de activitate;
300 lei — cercetari de piatd si promovarea afacerii.

N.B.! Dacd se imprumutd bani, se va intocmi un grafic de rambursare si se va calcula mdri-
mea dobdnzii care va fi pldtitd lunar.

Exemplu de surse financiare si destinatia lor in cazul unei intreprinderi agricole: ,Agrovis” 1l.

s Suma Surse pro- Surse din
Nr. Destinatia < 1 B et a .
’ totala, lei prii, lei imprumut, lei
1 | Echipamente/utilaje 100 000 80 000 20000
2 | Materiale de constructie serad | 15 000 15 000 =
3 | Chimicale siingragdminte 20 000 - 20 000
FLUXUL DE NUMERAR

Fluxul de mijloace banesti (intrdri si iesiri de numerar) arata de unde vin si unde se duc
banii, indica solvabilitatea (capacitatea unui agent economic de a plati datoria pe care o
are fata de un creditor, la termenul de plata stabilit in prealabil).

Intrari lesiri
Vanzari in numerar Procurdri in numerar
Credite si imprumuturi Plati cdtre creditori
Intrari de creante de la debitori Procurdri de mijloace fixe (utilaj)
Vanzari de mijloace fixe neutilizate Rambursdri de credite si imprumuturi
TIncasari din dobanzi sau dividende Plati de dividende, dobanzi si taxe

Plati de salarii si prime

Procurarea materiei prime

Alte plati si iesiri
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BUGETUL DE VENITURI SI CHELTUIELI PENTRU UN AN DE ACTIVITATE

Ce se include In respectivul buget?

e Venitul posibil din prestarea serviciilor (vanzari) pe parcursul perioadei planificate.
e Costul serviciilor prestate (vanzarilor) si cheltuielile operationale ce vor fi suportate.
e Profitul (sau pierderea) perioadei planificate.

Venitul din vanzari sau din prestarea serviciilor se planifica in functie de:

e nivelul cererii;

e particularitatile pietei de desfacere;

e categoriile de clienti (copii, femei, barbati);

e variatia cererii in timp (zile de sarbdtori, inceput de an scolar, baluri de absolvire etc).
Exemplu de planificare a venitului

In baza cercetarilor de marketing efectuate am prevazut:

1. In primul an de activitate:

e numarul clientilor deserviti zilnic — 12 clienti

e pretul mediu al unui serviciu — 10 lei

e numarul de zile lucratoare pe luna — 20 de zile

2. Venitul anual din prestarea serviciilor de coafurd va constitui:

12 x 10 x 20 = 2400 x 12 luni = 28 800 lei/an

N.B. In functie de factorii mentionati, acest venit se repartizeazd pe lunile anului, iar informatia
respectivd se include in fluxul mijloacelor bénesti.

Costul serviciilor prestate include:

e Consumuri directe de materiale, care depind de:
— volumul de prestari servicii planificate;
— necesarul de stocuri de materiale.

e Consumuri directe pentru retribuirea muncii, inclusiv asigurarea medicala si defalcari in
fondul social.

e Consumul de energie electricd si apa, utilizate in mod direct la prestarea serviciilor.
e Uzura mijloacelor fixe utilizate la prestarea serviciilor.
Cheltuielile operationale includ:
e Cheltuieli generale si administrative, care se compun din:
— consumuri directe de materie prima si materiale;
— salarii si defalcdri in fondul social;
— energie electrica si ap3;
— reparatia incaperii;

— uzura mijloacelor fixe;

— autorizatia de functionare.
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e Cheltuieli comerciale, compuse din:
- reclama;
- studiu de piats;
— alte cheltuieli operationale, cum ar fi:
— chiria;
— dobanda bancara.

Exemplu de planificare a cheltuielilor pentru perioada 2019 - 2020

Articole Trimestrial/anul 2019 TOTAL
de cheltuieli I I i IV | 2019 @ 2020 2021

Cheltuieli directe

Energia electricd 150 200 250 150 750 825 908
Remunerarea muncii+ 2500 |[2500 2500 |2500 10000 11000 12100
CAS si CAM

Materie primad 8000 8000 [8000 8000 32000 35200 38720

Alte cheltuieli directe ale | 533 535 538 533 2138 2351 |2586
activitatii de productie

Total cheltuieli directe |11 183 |11 235 |11 288 |11 183 |44 888 |49 376 |59 252

Cheltuieli indirecte

Cheltuieli de intretinerea | 60 60 60 60 240 264 290
mijloacelor fixe (reparatii)

Uzura mijloacelor fixe 313 313 313 313 1250 1875 12063

Cheltuieli generale

si administrative

Intretinerea familiei 7500 |7500 |7500 |7500 |30000 |33000 36300
(pentru GT siTl)

Cheltuieli chirie si 1500 |1500 1500 1500 6000 (6600 |7260
intretinerea spatiului

Cheltuieli internet + 150 150 150 150 600 660 726
telefon

Cheltuieli iluminare 40 40 40 40 160 176 194
teritoriu

Cheltuieli de transport 400  |400 400 400 1600 |1760 1936
Dobanzi bancare platite | 900 900 900 900 3600 |0 0
Cheltuieli de reclamg, 100 100 100 100 400 440 484
marketing

Total cheltuieli indirecte | 10 963 | 10 963 | 10 963 | 10 963 |43 850 |44 775 |49 253
Total cheltuieli 22 145 22 19822 250|22 145 88 738 94 151 108 504
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Exemplu de prognoza: SITUATIA DE PROFIT SI PIERDERI

Nr. crt. Indicatorii Cod rand 2019 2020
1 Venituri din vanzari 010 101 300 126 625
2 Costul vanzarilor 020 44 888 49 376

3 Profit brut (pierdere brutd)

(rd. 010 - rd. 020) 030 56 413 77 249
4 Alte venituri din activitatea

operationald 040
5 Cheltuieli de distribuire 050 400 440
6 Cheltuieli administrative 060 52 200 44 335
7 Alte cheltuieli din activitatea ope-

rationald (dobanda credit) 070 3600 0
8 Rezultatul din activitatea operati-

onala: profit (pierdere) (rd. 030 +
rd. 040 - rd. 050 - rd. 060 —

rd. 070) 080 213 32 474
9 Rezultatul din alte activitati: profit

(pierdere) 090
13 Profit (pierdere) pana la impozita-

re (rd. 080 + rd. 090) 100 213 32 474
14 Cheltuieli privind impozitul pe

venit 110 26 3897
15 Profit net (pierdere netd) al peri-

oadei de gestiune 120 187 28 577

De exemplu: Rezultatul financiar = VENITURI DIN VANZARI — COSTUL VANZARILOR -
CHELTUIELI OPERATIONALE — IMPOZIT PE VENIT = profit net (sau pierdere)

101300 - 48 888 - (400 + 52200 + 3600) — 26 = 187

BILANTUL CONTABIL PENTRU INITIEREA UNEI AFACERI

Echilibru orizontal — Activele pe termen lung se formeaza, de regula, din contul Pasivelor pe
termen lung si in primul rand din contul Capitalului propriu si al Datoriilor pe termen lung.
Formarea Activelor curente este bazata pe o parte din Datoriile pe termen lung si Datoriile
pe termen scurt.




ACTIVE PASIVE
Active imobilizate Capital propriu
Imobilizari necorporale 1200 Capital social 100
Terenuri (122) 2800 N \Proﬁt nerepartizat 3900
Mijloace fixe (123) 5000
Total active imobilizate 9000 Total capitah@priu N 4000
Active circulante Datorii}e\termen lung
Credit bancar 5000
Materiale 500
Marfuri 1000 [ w._ Total datorii pe termen lung 5000
Numerar in casierie 500 Dﬁi\cu\rente
Datorii fatémzori 2000
Total active circulante 2000 Total datorii curente - 2000
Total active 11000 Total pasive 11000

Valoarea bilantului (17 000 de lei) indica cati bani sunt investiti in afacere.
TOTAL ACTIVE = TOTAL PASIVE

5.3. SPECIFICUL COMUNICARII IN ANTREPRENORIAT

Continu- e Ftica si imaginea profesionald a unui antreprenor
turi vizate . A : - . e :

e Comunicarea in afaceri. Specificul si formele comunicdrii verbale si nonverbale

e Aspectul exterior si limbajul vestimentatiei. Puterea si credibilitatea imaginii
Sugestii Majoritatea lucrarilor care trateaza probleme ce tin de specificul comunicarii in afaceri
didactice atrag In mod deosebit atentia asupra importantei pe care strategia de comunicare o are
de preda- | asupra rezultatelor obtinute de o intreprindere/organizatie/institutie.

re-invatare

In contextul actual, o intreprindere nu poate progresa in lipsa unui program eficient de
comunicare. Comunicarea in afaceri reprezinta un proces complex, care necesitd planifi-
care si alocare de resurse financiare. Tinand cont de realitatile lumii moderne, activitatea
de comunicare a firmei trebuie tratata la fel ca activitatea de productie sau de comercia-
lizare, cu maxima seriozitate, prin intermediul indicatorilor de eficienta.
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Principiile comunicarii
Unele dintre cele mai recente principii ale comunicarii au fost formulate de
reprezentantii scolii de la Palo Alto, numite axiome ale comunicarii.

Axioma 1 = Comunicarea este inevitabila (nu putem sa nu comunicam, orice compor-
tament uman avand valoare de mesaj).

Axioma 2 = Comunicarea se desfasoara la doud niveluri: informational si relational (orice
comunicare se analizeaza in continut si relatie deoarece nu se limiteaza la transmiterea
informatiei, ci induce si un comportament adecvat).

Axioma 3 = Comunicarea este un proces continuu (partenerii interactioneaza in
permanentg, fiind, prin alternantd, stimul si rdspuns).

Axioma 4 = Comunicarea imbraca fie o formd digitalg, fie una analogica (verbala sau
nonverbala).

Axioma 5 = Orice proces de comunicare este simetric sau complementar, daca se inte-
meiaza pe egalitate sau diferentd.

Axioma 6 = Comunicarea este ireversibild (produce un efect asupra receptorului).

Axioma 7 = Comunicarea presupune procese de ajustare si acomodare (mesajul capata
sens numai in functie de experienta de viata si lingvistica a fiecdruia dintre noi).

Comunicarea eficienta in afaceri poate fi perceputa drept o schematizare si buna orga-
nizare a ideilor de afaceri, a informatiilor si interactiunilor dintr-o organizatie/institutie
sau din afara ei pentru atingerea unui obiectiv bine determinat. Spre exemplu, putem
mentiona schimbul de mesaje/comunicarea dintre conducerea/personalul intreprinderii/
organizatiei/institutiei si clientii acestora, care in final va asigura un rezultat palpabil/pozi-
tiv al afacerii.

Multi dintre noi ne-am confruntat cu situatia cand ideile noastre erau sustinute si incu-
rajate de familie/prieteni/apropiati, iInsa aceste idei nu puteau fi realizate in practica de-
oarece nu prezentau interes pentru alte persoane/organizatii. Nu e suficient s ai doar o
idee de afaceri, este absolut necesard si expunerea ei intr-o forma/maniera in care sd fie
acceptatd si de terte persoane sau sa gasim acele persoane/organizatii care sunt gata sa
plateasca pentru produsul/serviciul propus prin ideea de afaceri.

Scopurile unei transmisii eficiente a informatiei sunt urmdtoarele:

e exprimarea ideilor astfel incat sa fie bine percepute de cei vizatj;

e prezentarea intr-o manierd in care sa faca impresie buna persoanelor vizate/grupului-
{intg;

® 0 comunicare buna cu subalternii i motiveaza pe acestia sa obtina rezultate mai bune
in activitatea acestora de zi cu zi;

e mentinerea bunelor relatii cu furnizorii si cu alte organizatii partenere aduce beneficii;

e comunicarea eficientd cu clientii aduce profit suplimentar intreprinderii.

Comunicarea intr-o activitate antreprenoriald poate fi de doua tipuri — internd si externa.
Cea internd este desfasuratd in cadrul intreprinderii/organizatiei, in interiorul structurii
companiei. Comunicarea interna se poate realiza prin materiale tipdrite (pliante, reviste,
oferte pentru angajati), materiale electronice (prezentari PowerPoint, videoconferinte,
telefoane, e-mailuri) sau prin comunicare la nivel personal (intalniri, sedinte, sesiuni de
brainstorming sau chiar discutii informale).
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Comunicarea externd presupune schimbul de informatii cu persoane din afara intre-
prinderii/organizatiei/institutiei. Implica trimiterea de mesaje cdtre clienti, investitori, alte
organizatii si are influentd asupra afacerii. Comunicarea externd poate fi realizatd prin:

e promovare prin diverse forme: materiale tiparite, video sau audio, promovarea produ-
selor si serviciilor;

e dezvoltarea si mentinerea site-ului oficial al organizatiei/intreprinderii/institutiei, care
este 0 necesitate pentru afaceri, ajutand la transmiterea informatiilor complete si a de-
taliilor importante catre societate/clienti existenti si viitori;

e alte resurse on-line.

IMAGINEA PROFESIONALA A UNUI ANTREPRENOR
Componentele unei imagini de succes sunt:

e comunicarea verbald;

e comunicarea nonverbalg;

e aspectul exterior;

e portofoliul de prezentare personala.

Comunicarea verbald. Pentru a avea o comunicare verbala eficienta si convingdtoare,
antreprenorul urmeaza sa tina cont de urmdatoarele aspecte:

e sa formuleze propozitii scurte, directe si simple;
e sa vorbeasca rar si calm, deoarece denotd siguranta de sine;
e sa utilizeze pronumele voi si eu;

e sa foloseascd verbe active (a desfdsura, a initia, a efectua, a implementa, a aplica, a folosi
etc);

e sa introducd adjective in discursul sau;
e sd ofere exemple;

e sa foloseascd un arsenal de cuvinte simple, dar eficiente intr-o prezentare, intr-un dis-
curs (Eu presupun, Eu cred, Dacd..., As sugera.., Este un fel de..,, Posibil cd.., Sper cd..., Ati putea
sd.., Eu voiincerca, Eu stiu cd. .., Eu sunt sigur. . ., Atunci cand.., Recomand, Este un.., Cu
sigurantd..,, Stiu..,, Puteti, Eu voi face. ...).

O serie de aspecte nu sunt recomandabile:

e jargoane profesionale si cuvinte parazitare (deci, si, 1, dd, apoi, desigur, evident etc);
e abateri de la tems;

e Citirea discursului intr-o prezentare;

e prea multe detalii, care obosesc etc.

Comunicarea nonverbald. Se refera la mimica, gesturile si distanta dintre partenerii de
comunicare. In acest context, de asemenea, sunt aspecte de care urmeaza sa se tina cont:

e strangerea sigura de mana arata respect si flexibilitate, una prea puternicad —
dominantd, una slabd — pasivitate;

e au dreptul sub aspectul etichetei sa intindd mana persoanele mai in varsta, cu statut
mai fnalt si femeile;
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® nu se recomandd zambetul continuu, chiar si cand nu e cazul, deoarece apare riscul de
a deveni ridicol;

e interlocutorii trebuie priviti In fata, insa fard a-i fixa cu insistents;

e e preferabil sa utilizati gesturi deschise: orientarea palmelor si bratelor deschise cdtre
partenerul de comunicare, orientarea corpului si a fetei cdtre interlocutor;

e pastrarea unei distante de la 0,45 pana la 1,22 metri intre persoanele care comunica,
pentru ca interlocutorul sa nu se simta stingherit.

Aspectul exterior. Primele impresii se formeaza in cele 15-30 de secunde din momentul
in care am intrat pe usa. De aceea e important cum aparem. lata cateva reguli simple
privind infatisarea antreprenorului si a angajatului:

e imbracdmintea trebuie aleasa in functie de imprejurare, varsta si personalitate;
e imbrdacamintea trebuie adaptata la aspectul fizic;

e haina trebuie sa fie impecabil de curata si calcatg;

e parfumul nu tine loc de deodorant!

Se vor evita urmdtoarele lucruri:

e machiajul strident;

e pantalonii scurti;

e bluzele si rochiile transparente, mulate pe corp, adanc decoltate, in culori tipatoare si
din stofe lucioase;

e bijuteriile numeroase, voluminoase sau care incomodeaza;

e unghiile prea lungi si murdare etc.

ETICA PROFESIONALA

Mai intai de toate, se va explica elevilor notiunea de etica: norme de comportament
acceptate de societate ca juste, corecte, morale, precizand ce este bun si ce este rau in
datoriile si obligatiile morale corespunzatoare unei anumite societdti.

Domeniile la care se refera aspectele etice pot fi urmdtoarele:

e clientii (calitatea produselor si serviciilor; informatii asupra continutului produselor;
pretul; responsabilitdti si servicii post-vanzare; rezolvarea reclamatiilor);

e salariatii (tratarea echitabild si nediscriminatorie in probleme de angajare, promovare,
concediere, salarii, premii, sanctiuni);

e furnizori (conditiile de achitare, schimb de informatii, calitatea produselor);
e concurenti (metode de competitie, stima reciproca);

e comunitate (protejarea mediului, sprijin bdnesc si material pentru servicii de sanatate,
educatie, invdtdmant, culturd).

Sarcind: Stimulati elevii pentru a oferi cat mai multe exemple de bune practici in care
s-a respectat etica profesionala in afaceri si de practici proaste. Care ar fi posibilele
consecinte ale nerespectarii eticii in afaceri asupra relatiei cu clientii sau partenerii?

Exista un sir de factori care influenteaza comportamentul etic al antreprenorului:




Managerul imoral (,,rechin”) este un tip vechi de comerciant si cel mai raspandit in
sfera actuald a afacerilor, considerand oamenii, in general, rdi, slabi, lenesi si intelegand
doar limbajul fortei; ,rechinul” porneste de la principiul ,invingatorul ia totul’, fiind
constient ca dacad nu-si elimina concurentii, acestia il vor elimina pe el; scopul lui este de
a obtine cat mai multi bani si putere indiferent de mijloace; el nu ezita sa speculeze situ-
atiile conjuncturale in defavoarea partenerilor comerciali; antreprenorul imoral considera
ca legile sunt facute pentru a fi ocolite, mai ales atunci cand riscul este minim, iar mo-
rala, etica nu au nimic comun cu afacerile; lumea este consideratd ca fiind dusmanoasa,
periculoasa, iar natura — un depozit din care trebuie sa se ia cat mai mult inaintea altora.
Antreprenorul imoral considera ca nu are nicio obligatie fata de comunitate, doar casti-
gurile imediate si evidente justifica eventualele cheltuieli pentru aceasta.

Managerul moral (,delfin”) apartine unei categorii relativ recent aparute, dar care se
afirma tot mai mult in mediul afacerilor. In conceptia ,delfinilor’, majoritatea camenilor
sunt demni de respect si incredere; antreprenorul moral considera cd cea mai bund baza
a colabordrii sunt sinceritatea si increderea; profitul trebuie obtinut in conditiile respecta-
rii legislatiei si moralitatii; lumea este minunata si oferd omului posibilitati pentru desco-
perirea propriilor aptitudini; ,delfinii” considera ca datoreaza viata lor naturii, pe care tre-
buie s-o conserve si s-o faca mai frumoasa; antreprenorul moral se considera responsabil
fatd de comunitate si se implica prin cheltuieli in beneficiul acesteia.

Antreprenorul poate fi, la randul sdu, ,delfin” dintr-un anumit punct de vedere (de exem-
plu: al relatiilor cu oamenii) si ,rechin” din alt punct de vedere (de exemplu: in relatiile
cu concurentii). Profilul moral al antreprenorilor isi pune amprenta puternic asupra
mediului din intreprindere. Curios este faptul ca angajatii ar putea adopta acelasi com-
portament etic ca si antreprenorul (,delfin” sau ,rechin”) in relatie cu clientii, cu colegii
de serviciu etc.

Sarcind: Incurajati-i pe elevi sa reflecteze asupra urmatoarelor subiecte, prin oferirea unor
exemple:

e conflictul de interese;
e coruptia si mita;
e responsabilitatea fata de mediul ambiant;

e nediscriminarea persoanelor (femeilor, persoanelor cu dizabilitati, bolnavilor de HIV/
SIDA etc);

e serviciile post-vanzari;

e publicitatea mincinoass;

e comportamentul corect fata de angajati;
e refuzul de a colabora cu parteneri ilegali.

Sarcind: Discutati cu elevii avantajele pe care le oferd adoptarea unui comportament etic
atat ca angajat, cat si ca antreprenor.
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5.4. PREZENTAREA PROPRIULUI PLAN DE AFACERI

re-invatare

Continu- e Sugestii — definitivarea si prezentarea planului de afaceri
LIRIEEMS Prezentare de succes n sase pasi: scopul, obiectivele, descrierea produsului/serviciului,
analiza SWOT, resursele necesare: umane, materiale, financiare; rezultatul asteptat
e Criterii si indicatori de evaluare a prezentarilor
Notiunile
si concep- o ) ) L
i p scopuri, obiective, descrierea produsului/serviciului, resursele necesare
tele-cheie
studiate
Sugestii SUGESTII - DEFINITIVAREA SI PREZENTAREA PLANULUI DE AFACERI
didactice : G . . )
p p Li se va sugera elevilor sa reciteascd atent propriul plan de afaceri pentru a corecta even-
e preda-

tualele greseli ortografice, formularea frazelor, care e de dorit sa fie scurte si la subiect.
De asemenea, e recomandabila verificarea corectitudinii calculelor efectuate. La sfarsitul
elaborarii planului de afaceri se noteazad sumarul acestuia, care va contine o descriere
succinta a intregului plan de afaceri. Rezumatul are rolul de a capta atentia, de aceea
trebuie alcatuit in mod atractiv, intrucat ar putea servi drept suport pentru prezentarea
planului.

PREZENTARE DE SUCCES IN SASE PASI: SCOPUL, OBIECTIVELE, DESCRIEREA
PRODUSULUI/SERVICIULUI, ANALIZA SWOT, RESURSELE NECESARE:
UMANE, MATERIALE, FINANCIARE; REZULTATUL ASTEPTAT

Planul de afaceri se prezintd oral, de aceea e nevoie de cunoasterea lui pe dinafara.

Metoda care urmeaza va propune sase pasi pentru sintetizarea informatiilor dintr-un
plan de afaceri, astfel incat sa poatd fi prezentat in 10 minute.

Cele sase etape rdspund intrebarilor esentiale pentru initierea unei afaceri:
1. SCOP: Ce vd propuneti s faceti in urmditorii ani?

Il. OBIECTIVE: Ce rezultate asteptati?

Il DESCRIEREA PRODUSULUI/SERVICIULUI: Ce presupune produsul/serviciul dvs.?
IV. ANALIZA SWOT: Ce puncte forte si slabe, oportunitdti si riscuri are afacerea?

V. RESURSELE NECESARE: De cati oameni este nevoie in afacere? De ce resurse am nevoie pen-
tru initierea ei? Care sunt sursele de finantare a afacerii?

VI. REZULTATUL ASTEPTAT: Ce venit voi avea din aceastd afacere? Care va fi profitul?

I. SCOP - ce ne propunem sa facem in urmadtorii ani?
Raspundeti la urmatoarele intrebari:

e Ce fel de afacere dorim sd lansam pe piatd?

e Care este ideea de afaceri (descrierea ei)?

e Care este domeniul de activitate al afacerii?

e Care este segmentul de piatd/cine sunt consumatorii?

e Care este perspectiva afacerii in urmdtorii 2-3 ani?
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Sarcing: Completati formularul de mai jos:

Inurmdtorii ani, ne propunem sd lansam afacerea ,
care va avea un venit de lei.
Afacerea va furniza destinate

Il. OBIECTIVELE - care sunt rezultatele preconizate, asteptate?

Obiectivele trebuie sa indeplineasca criteriile SMART (Specific — Masurabil - Abordabil -
Realist — Timp/incadrat in timp).

e Furnizeaza informatii masurabile despre afacere.

* Mobilizeaza resursele afacerii spre o tintd bine determinata.
® Mdsoard succesul afacerii.

e Exprima rezultatele finale.

e Permite coordonarea activitdtii tuturor membrilor unei afaceri in vederea obtinerii re-
zultatelor finale.

e Flimind subiectivitatea si confuziile.

Obiectivele unei companii pot masura:

. . . Segmentul o F e F
Cifra de afaceri Profitul 9 . Cheltuielile fixe
de piata
. serviciile cheltuielile .
Calitatea . . productia
suplimentare salariale
. capacitatea de N : : -
Siguranta P ) relatiile publice investitiile
productie ’
Structura . impactul asupra numarul
. eficienta o L
costurilor comunitatii de angajati

Redactarea obiectivelor se poate face conform urmatoarei formule:
verb + substantiv + valoare = obiectiv

Exemple de obiective:

e Cresterea vanzarilor cu 50 de mii in 2020.

e | ansarea a doua noi produse/servicii in urmatoarele doud trimestre.

e Reducerea costurilor variabile cu 20% pand in 2021.

e Cresterea capacitatii de productie cu 50% pana in septembrie 2021.

lll. DESCRIEREA PRODUSULUI/SERVICIULUI

e Ce produse/servicii va dezvolta afacerea?

® Care este segmentul de clienti?

e Care va fi politica de pret?

e Cum se va lansa noul produs/serviciu?

e Cum vor raspunde produsele/serviciile nevoilor consumatorilor?
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Sarcind:

Lansarea produsului pe piata locald/nationald/externd:

Clientii-tinta vor fi , si din

Reducerea costurilor variabile prin

Stimularea implicdrii angajatilor prin

Stabilirea unor parteneriate cu , si

IV. ANALIZA SWOT

Ce puncte forte si slabe, oportunitati si riscuri are afacerea?
e Puncte forte

e Puncte slabe (modalitati de depdsire)

e Oportunitdti (modalitati de utilizare)

e Riscuri (modalitati de diminuare a acestora)

V. RESURSELE NECESARE

e Cum vor fi remunerati angajatii?

e Ce modalitdti de motivare a angajatilor se vor aplica?
e Care sunt sursele de finantare a afacerii?

® De ce am nevoie pentru initierea ei?

Elevii se vor referi la:

® suma necesara pentru initierea afacerii; din ea capital propriu si surse atrase (ifmprumut,
grant, credit);

e necesarul de personal;

® necesarul de spatiu, utilaje, materie primg;

e fluxul de numerar;

e bilantul contabil initial;

* alte documente relevante care confirmd costul/beneficiul activitdtilor respective.
Redactarea planului de afaceri este la fel de importantd ca si continutul.

e Cuvintele, frazele si ordinea in care prezentati informatiile sunt foarte importante.

e Planul de afaceri este oglinda cunostintelor si abilitatilor antreprenoriale ale elevului.

e Planul de afaceri va fi considerat unul de succes numai daca transmite esenta afacerii si
poate convinge pe cineva sa se implice financiar.

Metoda de prezentare a unui plan de afaceri in 10 minute descrisa mai sus nu este un
substitut pentru redactarea unui plan de afaceri in sistem clasic. Informatiile dintr-un
plan de afaceri sunt mult mai detaliate si sunt redactate in mod obisnuit pe mai multe
pagini, inclusiv documente aditionale, certificate, planuri de arhitecturd, structura organi-
zationald, documente financiare etc.




CRITERII SI INDICATORI DE EVALUARE A PREZENTARILOR

Nr. Criteriul Posibilitati de masurare IZ:;LCI- Scorul
1. Descrierea a. Date privind forma de inregistrare a afa- | 10
afacerii cerii (I, SRL etc)
b. Date despre fondatorul afacerii 10
c. Domeniul de activitate 10
d. Analiza SWOT 10
e. Identificarea riscurilor afacerii 10
f. Scopul si obiectivele afacerii 10
2. Descrierea a. Caracteristicile tehnologice si calitative 10
produsului/ ale produsului/serviciului
serviciului
b. Sortimentul de produse/servicii 5
c. Necesitdtile pe care le satisface produsul/ | 10
serviciul
d. Eventualul ambalaj, design 5
3. Planul a. Raportul dintre cerere si oferta la produ- | 10
de marketing | sul/serviciul dat
b. Identificarea potentialilor clienti 10
c. Analiza concurentilor 10
d. Amplasarea 5
e. Distributia 5
f. Strategia de promovare 10
4. Planul opera- | a. Schema operationala (descrierea proce- | 10
tional sului tehnologic)
b. Schema fizica (de amplasare a utilajului) | 10
. Necesarul de echipament, spatiu, mate- | 10
rie primd, consumabile
d. Selectarea furnizorilor 10
e. Calcularea costurilor de echipament, ma- | 10
terie primd, consumabile, spatiu, combusti-
bil, energie electrica, apa, gaz etc.
5. Necesarul de | a. Structura organizatorica a afacerii 10
resurse umane
b. Calcularea necesarului de personal 10
C. Indicarea formei de salarizare 10
d. Calcularea fondului de salariu 10
e. Aspectele etice ale afacerii 10
6. Planul a. Indicarea cheltuielilor de lansare 10
de finantare
b. Calcularea fluxului de numerar 10
c. Prognozarea veniturilor 10
d. Calcularea bilantului contabil 10
7. Structura Sa respecte logica 10
planului
Total 290
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STUDIU DE CAZ:

Continu-
turi vizate

e Explicarea procedurii de prezentare a planurilor de afaceri
e Alegerea aleatorie a elevilor care vor oferi feedback persoanei care va prezenta planul

e Distribuirea baremului cu criteriile de evaluare a prezentarilor

Notiunile

si concep-
tele-cheie
studiate

feedback, prezentare, criterii de apreciere

Sugestii
didactice
de preda-
re-invatare

EXPLICAREA PROCEDURII DE PREZENTARE A PLANURILOR DE AFACERI
Algoritmul evaluarii finale

e Prezentarea planului de afaceri de catre elev.

e Oferirea feedbackului 1 privind tinuta si limbajul prezentdrii de cétre elevul 1.
e Oferirea feedbackului 2 privind continutul prezentarii de catre elevul 2.

e Autoevaluarea elevului privind propria prezentare.

e Feedbackul cadrului didactic privind prezentarea elevului.

e Analiza planului de afaceri si a prezentarii acestui plan de catre cadrul didactic.
e Notarea elevului.

FEEDBACKUL. Regula feedbackului: 3 + 1 = 3 puncte forte si 1 de imbunditditire.
Feedback 1: Criterii de apreciere a tinutei si limbajului

Vocea:

e Volum — potrivit

e Nivelul sunetului - clar, audibil

e Ritmul — mediu (125 de cuvinte pe minut)

® Pauze — potrivite

e Pronuntare — corecta

e Cuvinte de legdturd, de umplutura — minime

e Limbaj adecvat, corect — utilizarea termenilor economici

Tinuta:

e Adecvata prezentarii — verticala si relaxata

e \estimentatie — potrivita situatiei, curata

e Gesturi — naturale

e Contact vizual cu auditoriul — uniform
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* Miscdri — lente, potrivite

e Expresiile fetei — increzatoare, relaxate

Controlul nervozitatii:

e Aparitie relaxata

e Introducere puternicd, incitanta

e Organizarea buna a prezentdrii

Feedback 2: Criterii de apreciere a continutului
e Utilizarea materialelor ilustrative

e Prezentarea exemplelor

e Atitudine prietenoasa, deschisa

e Enumerarea punctelor-cheie ale planului de afaceri (scop, obiective, descrierea pro-
dusului/serviciului, analiza SWOT, resursele: umane, materiale, financiare, rezultatul
asteptat)

e Finalizarea prezentdrii — adecvatd, logica
Regulile pentru un feedback eficient:

1. Vom incepe intotdeauna cu un aspect pozitiv in prezentarea planului de afaceri. De
exemplu: a avut claritate in voce, a fost entuziast in prezentare, a vorbit despre toate
punctele-cheie ale planului.

2.1n feedback e necesar sa fie prezente expresiile descriptive si nu evaluative. De exem-
plu: descriptiv — ,Nu te-ai incadrat in timpul rezervat prezentarii” si nu evaluativ — ,Nu
esti capabil sa prezinti bine planul de afaceri”.

3. Feedbackul este eficient atunci cand este specific si se refera la comportamente con-
crete. De exemplu: corect — ,Ai gresit in momentele X si Y’, gresit — ,Gresesti mereu la
prezentare”,

4. Acordarea la timp a feedbackului, adica cel mai aproape de prezentarea facuta de eley,
asigura eficienta lui.

Tehnici de oferire a feedbackului

Feedbackul urmeaza sa se axeze pe actiunile persoanei, nu pe atac la persoana. De
exemplu: corect — ,Ai oferit prea multe detalii’, gresit — ,Esti o gura-sparta”.

Feedbackul trebuie sd se refere la ceea ce ati vazut si auzit si nu la interpretarea compor-
tamentului persoanei. De exemplu: corect — ,Te-ai plasat in fata materialelor ilustrative,
de aceea nu am putut vedea decat o parte din ele”, gresit — ,Nu te interesa dacd vedem
sau nu, esti un egoist”.

Reguli de primire a feedbackului:
1. Intotdeauna multumim persoanei care ne-a oferit feedbackul.

2. Vom evita sa cerem persoanei ce ne-a oferit feedbackul sa justifice cele vazute si per-
cepute de ea. Puteti doar sd adresati intrebdri de clarificare daca e absolut necesar.

3. Bvitati sd va justificati pentru actiunile pe care le-ati efectuat in timpul prezentarii, Ci
doar sa clarificati momentele pe care considerati ca nu le-ati expus suficient de clar.
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ALEGEREA ALEATORIE A ELEVILOR CARE VOR OFERI FEEDBACK PERSOANEI CARE
VA PREZENTA PLANUL DE AFACERI

Alegerea aleatorie presupune tragere la sorti. Puteti pregati 3 seturi de hartiute:

e setul | va contine numdrul de ordine al prezentdrilor (daca extrage cifra 1, inseamna cd va
fi primul, daca doi - al doilea etc);

e setul al ll-lea va contine F1 + numele unui elev, ceea ce inseamna cd va oferi primul tip de
feedback, Criterii de apreciere a tinutei si limbajului colegului;

e setul al lll-lea va contine F2 + numele unui elev, ceea ce inseamna ca va oferi al doilea tip
de feedback, Criterii de apreciere a continutului.

e Dacad elevul a extras numele sdu, In cazul feedbackului va face schimb de foite cu
colegul care de asemenea si-a extras numele, iar daca nu existd o asa persoana, se va
schimba cu cine doreste.

Dupa ce s-au fdcut extragerile, notati pe tabla sau pe o coala mare de hartie urmdtorul
tabel, in care veti inscrie numele elevilor si variantele trase la sorti.

De exemplu:
Nr. Numele elevului Feedback 1 Feedback 2
1. | Albullie Zmeu llinca Vrabie Alex
2. | Posticd Vlad Vlas Gheorghe Onicd lon
3. | Vrabie Alex Onicd lon Zmeu llinca

Si'in asemenea ordine se vor desfasura prezentarile planurilor de afaceri.

DISTRIBUIREA BAREMULUI CU CRITERIILE DE EVALUARE A PREZENTARILOR

Elevii se vor familiariza din timp cu acest barem, dar la ora de prezentdri fiecare elev
care oferd feedback il va avea in fata pentru a putea aprecia corect colegul si pentru a
se orienta.

De asemenea, se vor explica elevilor regulile de oferire si cele de primire a unui
feedback.

Sugestii privind notarea planului de afaceri

Prezentarea
Numele Evaluarea Planul . A
Nr. . . . planului de Nota finala
elevului | formativa de afaceri .
afaceri
1. | lonBruma = Nota me- Nota obtinu- = Nota obtinuta Nota medie
die la disci- | ta la evalua- la prezentarea a tuturor
plind rea continu- planului de evaludrilor
tului planului | afaceri mentionate
de afaceri anterior
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De exemplu:
Prezentarea
Numele Evaluarea Planul . . s
Nr. . . . planului de Nota finala
elevului formativa de afaceri .
afaceri
1. lon Bruma 9 8 10 9
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