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Introducere

Suntem incantati sa va prezentam acest Business Toolkit si speram ca se va dovedi
a fi de un real folos pentru un tanar antreprenor.

Pentru a intdmpina provocarile pe care un tanar antreprenor le fintalneste in
activitatea sa, acest Business Toolkit a fost dezvoltat in colaborare cu antreprenori
din diverse domenii de activitate si reprezentanti ai sectorului public. Publicarea
Toolkit-ului reflecta angajamentul nostru, ca asociatie, de a contribui la dezvoltarea
unui serviciu public eficient si a unui mediu de afaceri sanatos.

Toolkit-ul a fost creat cu scopul de a oferi asistenta tinerilor care au o idee de afacere
si doresc sa dezvolte aceasta idee. Dorim sa oferim sfaturi practice despre modul n
care poate fi initiata o afacere. Ne agteptam ca acest Toolkit sa reprezinte o sursa de
informare si sa constituie un punct de plecare.

Aceasta publicatie practica si usor de citit credem ca va reprezenta un punct de
referintd pentru tinerii antreprenori. O versiune a acestui ghid este de asemenea
disponibila on-line la www.euantreprenorul.administration.ro.

Asteptam cu placere orice comentarii si sugestii pe care doriti sa le faceti la adresa
acestui Toolkit.

Echipa "Eu, Antreprenorul!”
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Proiect ,EU, ANTREPRENORUL!"

Motto: invaza de la cei mai buni pentru succesul afacerii tale!

Asocigia Nationala Administratia, avand unul din obiectivele sale strategice -
eficientizarea fun@onarii sectorului public, a derulat in perioada 1 Septembrie — 30
Noiembrie 2009proiectul ,Eu, Antreprenorul!”

Proiectul ,Eu, Antreprenorul!” a avut ca tetpromovarea antreprenoriatului, a politicilor
si reglemendrilor aplicate in acest domeniu, paéigea si instruirea tinerilor cu varste
cuprinse intre 18 si 30 de ani, pentru a deschidezvolta propria afacere.

Tn cadrul seminariilor realizate la Academia de Studii Economice din Biic@atedra de
Administragie si Management Public, participgrau avut posibilitatea de a acumula
cunastinte solide privind: mentadtile si notiunile antreprenoriale, cadrul de reglementare al
persoanelor juridicel proceduri administrative, modaéiit de dezvoltare a companigi
concurera, modalisti de finanare, intocmirea planuli de afaceri si a studiului de fezabilitate.
Participanii au vizitat 3 companii de succes din domeniile cam@Epdudie, servicii.

Cel mai bun plan de afacere a primit premiul “Eu, cel mai bun antreprenef!¢onstand
intr-un Pachet Software “Kazier” — program ERP in valoare de 12.000 EURO.

Pe site-ul oficial al proiectului este publicat “Business
Toolkit-ul” Eu, Antreprenorul, material care cuprinde
informatii utile tinerilor antreprenori.

www.euantreprenorul.administration.ro

Proiectul este finan fat de Comisia European & prin intermediul programului
"Tineret in Ac fiune".Aceast a publica fie (comunicare) reflect & numai punctul de
vedere al autorului $ i Comisia nu este responsabil & pentru eventuala utilizare a
informa fiilor pe care le con fine



Eu, Antreprenorul!

Tnvata de la cei mai buni pentru succesul afacerii tale.

Proiectul ,Eu, Antreprenorul!” are la baza relatia dintre administratia publica, mediul de afaceri si
cetatean. Tema principald a acestui proiect o constituie promovarea antreprenoriatului si a politicilor
aplicate Tn acest domeniu, pregatirea si instruirea tinerilor Tn sensul deschiderii si dezvoltarii propriei
afaceri si se adreseaza tinerilor cu varste cuprinse intre 18 si 30 de ani.

Activitatile proiectului au fost structurate astfel: 5 seminarii, 3 vizite la companii din domeniul comert,
industrie, servicii si 2 zile pentru activitatea de simulare. Prin intermediul celor 5 seminarii am acoperit
5 arii strategice:

- Mentalitati si notiuni antreprenoriale: proiectul urmareste sa promoveze spiritul antreprenorial
prin prezentarea notiunilor ce definesc cadrul antreprenorial, a calitatilor necesare in acest
domeniu si prezentarea, Tn contextul actual, a avantajelor si dezavantajelor; exemple practice
din partea unor invitati speciali.

- Cadrul de reglementare al persoanelor juridice si procedurile administrative: aspectele juridice,
fiscale, financiare, management si procedurile desfasurate pentru nfiintarea unei firme.

- Dezvoltarea companiei si concurenta: in cadrul proiectului vor fi prezentate tinerilor participanti
metodele si tehnicile folosite in domeniul antreprenorial pentru a avea o afacere profitabila;
exemple teoretice si practice, invitati speciali care vor prezenta din propria experienta situatiile
intalnite si metodele adoptate.

- Accesul la finantare: se vor prezenta viitorilor antreprenori sursele de obtinere a fondurilor
necesare demararii unei afaceri si modalitatile de accesare.

- Studiul de fezabilitate si planul de afacere: doua instrumente necesare oricarui antreprenor
pentru demararea unei afaceri.

Activitatile proiectului "Eu, Antreprenorul!”, desfasurate in perioada
1septembrie -30 noiembrie 2009 au ajuns la final. Pe parcursul celor 7 zile
participantii prezenti au avut posibilitatea de a Tnvata din experienta unor
antreprenori de succes, de a vizita companiile Carrefour, Vodafone si
Gigabyte unde li s-a prezentat modul in care este organizata activitatea
side a interactiona In cadrul activitatilor practice. Printre invitati s-au
numarat reprezentanti ai companiilor ABC Training Consulting, StartUps.ro,
Zero Paper, Exim Bank, 1Marathon, Carrefour, Office Print, Spring Time,
Carbon Consult, voluntari Peace Corps (Lee Lyon, Janet Boughner, Al
Mina), reprezentanti ai O.N.R.C. si Consiliului Concurentei. Fiecare participant a prezentat propria
idee de afacere. In final premiul "Eu, Cel mai bun Antreprenor!", ce a constat ntr-o licentd Kazier, a
fost acordat Doamnei Mona Pologea; afacerea pe care in prezent o dezvolta se refera la acordarea
de cursuri de limba roména pentru straini.



Antreprenor...la inceput de drum

Un antreprenor este 0 persoana care organizeaza, conduce si isi asuma riscurile unei afaceri

MENTALITA]’I SI NOTIUNI ANTREPRENORIALE

1. Antreprenor “senior” vs. Antreprenor “junior”

Daca este vorba despre un antreprenor ,senior” care are deja afaceri In diverse stadii de
dezvoltare gi decide sa inceapa o noua afacere, are cel putin doua atuuri: experienta in business si
resurse.

Aceste atuuri permit valorificarea superioara a oportunitatilor oferite de piata.

Daca este vorba despre un antreprenor ,junior”, care este in situatia Tn care igi deschide prima
afacere, problema trebuie abordata dintr-un alt punct de vedere. Antreprenorul ,junior” are mai mari
sanse de reusita in afaceri daca identificd o niga sau un loc liber pe piata. Dupad acest prim pas,
trebuie sa evalueze corect:

+ informatiile despre domeniul in care vrea sa-si dezvolte afacerea: cererea de pe piata,
specificul produselor si serviciilor solicitate,

« preturile de vanzare, caracteristicile clientilor, potentialii concurenti, avantaje concurentiale;

+ abilitdtile de management al afacerii, respectiv stabilirea obiectivelor si strategiilor de
promovare, distributie si vanzare a produselor si serviciilor, organizarea si derularea efectiva
a activitatilor si urmarirea rezultatelor,;

» resursele disponibile pentru startul in afaceri.

2. Rolul “personajelor _cheie” ale afacerii: _Antreprenorul _vs. Managerul vs. Specialistul

Antreprenorul

Antreprenorul stabileste scopul si obiectivele afacerii, decide “dimensiunile” afacerii, volumul de
investitii si determina necesarul si structura de finantare: marimea capitalului propriu si a capitalului
Tmprumutat.



Pentru a incepe sau pentru a dezvolta o afacere, antreprenorul trebuie sa aiba capacitatea de a
“vizualiza” afacerea pe termen lung, stabilind urmatoarele coordonate:

« domeniul de activitate: productie, comert, servicii etc.;

» produsele si serviciile care vor satisface nevoile identificate din partea consumatorilor;

+ piata tinta, localizarea afacerii — local, regional, national;

+ clientii potentiali: persoane fizice / juridice;

« avantajele concurentiale: calitate, timp de livrare, servicii post-vanzare etc.

Managerul
Managerul trebuie sa inteleaga scopul si esenta afacerii i apoi sa actioneze pentru realizarea
obiectivelor stabilite de antreprenor: cifra de afaceri, profitul, imaginea pe piata.
Pentru realizarea acestor obiective, managerul trebuie sa aiba capacitatea de a construi diverse
“scenarii de actiune”, cu ajutorul carora sa evalueze situatia de pe piata, sa anticipeze aparitia
riscurilor si sa gaseasca solutii rapide gi eficiente la aparitia disfunctionalitatilor din activitatea firmei.
Managerul are multiple responsabilitati privind administrarea eficienta a afacerii:

» stabileste structura organizatorica a firmei

» determina necesarul si aloca resursele in corelatie cu obiectivele firmei;

* monitorizeaza rezultatele obtinute si gaseste solutii de optimizare.
Managerul este preocupat constant de atingerea obiectivelor stabilite de investitor si nu este
predispus spre asumarea riscurilor. Afacerea este a antreprenorului - investitor, managerul este doar
cel care o administreaza, in baza prerogativelor primite.

Specialistul

Specialistul este “personajul cheie” care are pregatirea necesara si isi asuma responsabilitatea pentru
solutiile propuse pentru rezolvarea problemelor care apar intr-un anumit domeniu de activitate al
firmei.

De exemplu, specialistul Tn vanzari va propune o anumita structura a vanzarilor pe categorii de
produse si servicii, pe tipuri de clienti, pe zone etc.; specialistul in finante va identifica o solutie de
finantare, astfel incat firma sa nu intre in incapacitate de plata.

Ce se intampla cand toate aceste “roluri” sunt asumate de o singura persoan a?

Sunt multe firme, In special microintreprinderi si IMM-uri, cand aceeasi persoana este si antreprenor -
investitor si manager si specialist. Aceasta persoana trebuie sa gandeasca si sa se comporte diferit in
functie de “rolul” pe care si-l asuma in diverse momente ale initierii, lansarii, dezvoltarii si mentinerii
afacerii pe piata.

Anda Racsa
ABC Training
Consulting



PROCEDURI ADMINISTRATIVE

Repere generale — aspecte de natura
juridic a

1.Studierea particularit atilor diverselor
forme de organizare / constituire a firmei
» Persoana fizica autorizata
* Asociatie familiala
» Societate comerciala: Societate cu
raspundere limitata, societate pe
actiuni, societate Tn nume colective,
societate Tn comandita simpl3,
societate Tn comandita pe actiuni

2. Activit ati preg atitoare pentru constituirea
si inregistrarea firmei

Stabilirea si rezervarea denumirii firmei
Stabilirea sediului social al firmei
Redactarea actului constitutiv: cod CAEN,
obligatiile si drepturile fondatorilor
Deschiderea unui cont bancar si depunerea
contravalorii capitalului social

3. Inregistrarea firmei

Obtinerea certificatului de Tnregistrare Tn
Registrul Comertului (vezi Anexa -
Documentele necesare pentru inregistrarea in
registrul comertului si Facilitati acordate
studentilor)

Obtinerea codului unic de nregistrare fiscala
de la Ministerul Finantelor

4. Autorizarea func tion arii comerciantului
Obtinerea tuturor
avizelor/autorizatiilor/acordurilor necesare
functionarii: autorizatie PSI, sanitard, pentru
protectia muncii, pentru protectia mediului, etc.

Repere generale — aspecte de natura _fiscal a

1. Obliga tii de natura fiscal &, in func tie de
specificul constituirii firmei

Impozit pe venit / impozit pe profit Taxa pe
valoarea adaugata

Impozit pe salarii si asigurari sociale
Impozite si taxe locale

Alte obligatii fiscale specifice activitatii

PROCEDURI MANAGERIALE

1. Structura organizatoric a

Conducerea firmei si atributii specifice
Organigrama firmei: activitati, numar de
angajati, pregatire profesionala si abilitati,
sarcini si responsabilitati specifice

Politica de salarizare si alte beneficii de natura
financiara sau non-financiara.

2. Metode si tehnici de management
generale ale afacerii

Metode de management: prin obiective, prin
proiecte, prin bugete

Tehnici de management: analiza SWOT,
raportari, tablouri de bord, sedinte etc
Instrument de management: planul de afaceri
antreprenorial si managerial

3. Sistemul informa tional

Program informatic pentru contabilitate,
gestiune, salarizare

Organizarea contabilitatii manageriale pentru
administrarea finantelor firmei

Fluxul informatiilor de natura comerciala,
tehnica, financiara

4. Sistemul decizional
Categorii de decizii si decidenti



,Documentele necesare pentru inregistrarea in registrul comert ului, inregistrarea fiscala si
autorizarea func tion arii intreprinz atorilor persoane fizice titulari ai intreprinderilor individuale:

1. Cerere de nregistrare

2. Dovada verificarii disponibilitatii si rezervarii firmei (original);

3. Carte de identitate sau pasaport titulari intreprindere individuala (fotocopie certificata olograf de
catre titular privind conformitatea cu originalul);

4. Documente care atesta drepturile de folosinta asupra sediului profesional/punctelor de lucru (copie
legalizata sau copie certificata de parte);

5. Daca este cazul, avizul privind schimbarea destinatiei imobilelor colective cu regim de locuinta,
prevazut de Legea nr. 230/2007 (completat pe formular-tip, original);

6. Specimenul de semnatura al Tntreprinzatorului persoana fizica titulara a Tntreprinderii individuale
(original);

7. Informatiile din cazierul fiscal,

8. Declaratia-tip pe propria raspundere care sa ateste indeplinirea conditiilor legale de functionare
prevazute de legislatia speciala din domeniul sanitar, sanitar-veterinar, protectiei mediului si protectiei
muncii (original - model 1 sau model 2, dupa caz).

9. Daca este cazul:

- precizare din care sa rezulte ca titularul dreptului de proprietate intelege sa afecteze folosinta
spatiului in vederea stabilirii sediului profesional al intreprinderii individuale (declaratie, etc.);

- declaratia privind patrimoniul de afectatiune, Tn original, si documentele care atesta efectuarea
varsamintelor sau calitatea de proprietar, dupa caz (copii certificate);

- documentele care atesta pregatirea profesionala (fotocopii certificate olograf);

- documentele care atesta experienta profesionalé (fotocopii certificate olograf);

10. Tn cazul persoanelor fizice care desfisoara activitate economicé autorizatd si recunoscuta ntr-un
alt stat membru al UE sau al Spatiului Economic European, documentatia care atesta functionarea
legald, obtinuta n celalalt stat (fotocopie si traducere in limba roméana certificata olograf).

11. Dovezile privind plata taxelor/tarifelor legale: taxele de registru.

Documentele necesare pentru inregistrarea in registrul comert ului, Tnregistrarea fiscal a si
autorizarea func tion arii societ atilor Tn nume colectiv, in comandit & simpl a si cu r aspundere
limitat a:

1. Cererea de inregistrare (original);

2. Dovada verificarii disponibilitatii si rezervarii firmei (original);

3. Daca este cazul, acordul pentru utilizarea denumirii, prevazut de art. 39 din Legea nr. 26/1990,
republicata, cu modificarile si completarile ulterioare (original);

4. Dovada verificarii calitatii de asociat unic intr-o singura societate cu raspundere limitatd sau dovada
verificarii privind Tndeplinirea conditiei ca societatea cu raspundere limitatéd cu asociat unic sa nu fie
asociat unic Tn alta societate cu raspundere limitata (original);

5. Actul constitutiv (original);

6. Dovezile privind sediul social/secundar (copie);

7. Dacéa este cazul, avizul privind schimbarea destinatiei imobilelor colective cu regim de locuinta,
prevazut de Legea nr. 230/2007 (completat pe formular-tip, original);

8. Dovezile privind efectuarea varsamintelor aporturilor subscrise de asociati la capitalul social (copii);
9. Actele privind proprietatea pentru aporturile in natura subscrise si varsate la constituire; in cazul in
care printre acestea se afla si imobile, certificatul constatator al sarcinilor de care sunt grevate;

10. Declaratiile date pe propria raspundere, dupa caz, de catre fondatori/administratori/cenzori sau
persoane fizice reprezentante ale persoanei juridice numitd administrator sau cenzor, din care sa
rezulte ca indeplinesc conditiile legale pentru detinerea acestor calitati (original);

11. Actele de identitate ale fondatorilor, administratorilor, cenzorilor sau auditorilor persoane fizice
(copie);

12. Specimenele de semnatura ale reprezentantilor societatii (original);

13. Certificatele de cazier fiscal pentru asociatii sau reprezentantii legali ai societatii comerciale, care
au domiciliul/ resedinta/sediul Tn Roménia sau pentru persoanele fizice sau juridice straine, care au
aceasta calitate si sunt Tnregistrate fiscal in Roméania sau, dupa caz, declaratia autentica pe propria
raspundere a persoanei fizice cetatean strain in nume propriu sau ca reprezentant al persoanei



juridice straine care nu este inregistrata fiscal in Romania din care sa rezulte ca nu are datorii fiscale,
in original si, dupa caz, traducerea realizatda de un traducator autorizat a carui semnatura sa fie
legalizata de un notar public;

14. Declaratia-tip pe propria raspundere semnaté de asociati sau de administratori din care sa rezulte,
dupa caz, ca:

- persoana juridica nu desfagoara, la sediul social sau la sediile secundare, activitatile declarate, o
perioada de maximum 3 ani

(model 1 - original);

- persoana juridica Tndeplineste conditiile de functionare prevazute de legislatia specifica in domeniul
sanitar, sanitar-veterinar, protectiei mediului $i protectiei muncii pentru activitatile precizate Tn
declaratia-tip (model 2 - original).

15. Daca este cazul:

- actele de inregistrare ale fondatorilor, administratorilor, cenzorilor persoane juridice roméne (copie
certificata) sau straine, original si traducerea realizata de un traducator autorizat a carui semnatura sa
fie legalizata de un notar public);

- hotérarea organului statutar privind participarea la constituirea societatii a fondatorilor persoane
juridice roméne (copie certificatd) sau straine (original si traducerea realizata de un traducator
autorizat a carui semnatura sa fie legalizata de un notar public);

- mandatul pentru persoana abilitata sa semneze actul constitutiv Tn numele si pe seama fondatorului
persoana juridica romana (copie certificatd) sau straina (original si traducerea realizata de un
traducator autorizat a carui semnatura sa fie legalizata de un notar public);

- certificatul de bonitate a persoanelor juridice nerezidente care participa la constituirea unei societati
comerciale, emis de o banca sau de camera de comert competenta din tara de nationalitate (original si
copie tradusa);

- avizele prealabile prevazute de legile speciale (copie);

- pentru persoanele juridice cererea se face de catre fondator, asociat, administrator/membru al
directoratului sau de catre reprezentantii acestora, precum si de catre orice altd persoana interesata,
n conditiile legii, prin completarea, semnarea si depunerea cererii la ORCT competent in a carui raza
teritoriala este situat sediul social al persoanei. Persoanele de mai sus vor depune cererea personal
sau prin imputernicit, cu imputernicire speciala si autentica, imputernicire avocatiald, delegatie a
consilierului juridic, dupa caz, n original.

16. Dovezile privind plata taxelor/tarifelor legale:

- taxa judiciara de timbru, in original;

- timbre judiciare;

- taxele de registru;

- tariful de publicare Tn Monitorul Oficial, Partea a IV-a.

1. Actul constitutiv va avea forma autentica pentru SNC si SCS. In cazul SRL, forma autenticd este
obligatorie daca printre bunurile subscrise ca aport in natura la capitalul social se afla un teren; in
celelalte cazuri fiind suficienta darea de data certa, acordatd, in conditiile legii, de catre notarul public
sau de catre serviciul de asistenta din cadrul ORC, atestarea de catre avocat in conditiile Legii nr.
51/1995, modificata, sau Incheierea actului sub semnatura privata;

2. Actul constitutiv trebuie sa contina clauzele prevazute de art. 7 din Legea nr. 31/1990, republicata,
cu modificarile si completarile ulterioare, inclusiv precizarea domeniului si a activitatii principale. Toate
activitatile inscrise Tn actul constitutiv vor fi codificate conform Nomenclatorului CAEN actualizat prin
Ordinul nr. 337/2007 al Pregedintelui Institutului National de Statistica, iar obiectul de activitate se va
exprima prin clase CAEN de patru cifre pentru activitati;

3. Documentele care atesta drepturile de folosintd asupra spatiilor cu destinatie de sediu social si/sau
de sedii secundare pot fi: extras de carte funciara, in termen de valabilitate la depunere, dar nu mai
vechi de 30 de zile, contract de vanzare-cumparare, contract de donatie in forma autentica, certificat
de mostenitor, act notarial de iesire din indiviziune sau de delimitare a proprietatii, hotarare
judecatoreasca definitiva privind proprietatea sau folosinta/uzufructul, hotarérea judecatoreasca
definitiva de iesire din indiviziune, proces verbal de receptie a constructiei, act de adjudecare a
imobilului vandut n cadrul executarii silite, contract de schimb, contract de inchiriere (inregistrat la
Administratia Finantelor Publice, pentru cel incheiat intre persoane fizice gi persoane juridice;
neinregistrat la Administratia Finantelor Publice, pentru cel incheiat intre persoane juridice), contract
de subinchiriere, contract de concesiune, contract de leasing imobiliar, contract de comodat, contract
de uz, contract de uzufruct, certificat de rol fiscal/rol agricol Tn termen de valabilitate sau orice alt act
juridic care confera dreptul de folosintd, la alegerea solicitantului. Extrasul de carte funciara si



certificatul de rol fiscal/rol agricol se depun n original, celelalte documente urmand a fi depuse in
copie certificata de parte sau in copie legalizata.

4. Dovezile privind efectuarea varsamintelor aporturilor la capitalul social se pot face, dupa caz:

- pentru aporturile Tn numerar, foaie de varsamant, ordin de plata sau chitanta CEC;

- pentru aporturile in natura subscrise la capitalul social: titlul de proprietate (facturi, titluri de
proprietate asupra bunurilor imobile, inclusiv certificatul de sarcini al acestor bunuri); daca este cazul,
si raportul de evaluare a bunurilor Tntocmit de persoanele autorizate in conditiile legii. Raportul de
evaluare este obligatoriu Tn cazul SRL cu asociat unic.

5. Declaratiile date pe propria raspundere de catre persoanele care, potrivit legii, au aceasta obligatie,
pot fi facute In forma autentica de notarul public, in forma atestatd de avocat in conditiile Legii nr.
51/1995, modificata, sau cu darea de data certa prin serviciile de asistenta din cadrul ORC.

6. Specimenele de semnatura ale reprezentantilor societéatii se depun la oficiul registrului comertului
odata cu cererea de inregistrare, daca au fost numiti prin actul constitutiv gi pot fi date in forma
autentica la notarul public, in fata judecatorului delegat, a directorului ORC sau a finlocuitorului
acestuia care va certifica semnatura;

7. Taxele legale pot fi achitate Tn numerar sau cu card bancar la casieriile ORC, precum si cu mandat
postal, ordin de plata etc.

8. Daca s-a optat pentru transmiterea documentelor, care atesta inregistrarea in registrul comertului,
prin posta, se percepe un tarif aprobat prin ordin al ministrului justitiei.

Documentele necesare pentru verificarea disponibilit atii firmei si/sau rezervarea acesteia:

1. Cererea de verificare disponibilitate si/sau rezervare firma (original);
2. Dovada privind plata taxei de registru.

Documentele necesare pentru verificarea disponibilit atii emblemei sgi/sau rezervarea acesteia:

1. Cererea de verificare disponibilitate si/sau rezervare emblema (original);

2. Macheta emblemei in 3 exemplare (original);

3. Daca este cazul, imputernicire speciald sau avocatiald pentru persoana desemnata sa
indeplineasca formalitatile legale

(original);

4. Dovezile privind plata taxei de registru.

Identific ari de firme. Verificarea existen tei unei firme
Prin acest serviciu se evita neplacerile cauzate de tranzactii cu o firma fictiva.

* Raport restrans despre o firma, cuprinzand : denumirea, adresa, numarul de telefon si fax,
forma juridica, codul unic de nregistrare, numarul de ordine din registrul comertului

* Raport extins despre o firma cuprinzand pe langa datele de identificare si urmatoarele date :
obiect de activitate, tip de capital, capitalul social, asociati/actionari, administratori,
participarea straina la capital, fondul de comert, filiale /sucursale ;

e Raportistoric al unei firme;

» Informatii din bilanturile contabile anuale depuse la oficiile registrului comertului.

Statistici despre comercian {i

Statistici realizate pe baza:

- datelor din registrul comertului. Acestea pot fi uni si multicriteriale referitoare la:
» Tnmatriculari, mentiuni, radieri de firme pe diferite perioade si zone geografice
» repartitii dupa obiectul de activitate
» repartitii pe forme de proprietate

e Tnmatriculari pe forme juridice
» Tnmatriculari pe tipuri de comercianti



- bilanturilor contabile :

« topuri de firme dupa cifra de afaceri, nr. de angajati etc.
» clasamente privind investitorii straini

Tariful se stabileste in momentul lansarii comenzii.

Eliberarea certificatelor constatatoare ca un anumit act sau fapt este sau nu este inregistrat in
registrul comertului

RECOM online

Este facilitatea oferita utilizatorilor Internet interesati sa acceseze informatiile legale despre firme din
registrul central al comertului tinut in sistem computerizat. Se pot obtine astfel informatii online despre
denumirea si coordonatele de contact ale firmei, capital social si asociati/actionari si cota de
participare detinuta, administratori, fondul de comert, filiale/sucursale ale firmei, cifra de afaceri, profit
brut.

Facilit ati
acordate studen tilor care doresc s a infiin teze o afacere proprie potrivit HG nr. 166/2003

Potrivit prevederilor HG nr. 166/2003, studentii care doresc sa infiinteze o afacere proprie beneficiaza
de scutiri de la plata taxelor si tarifelor dupa cum urmeaza:

- tarifele pentru serviciile de asistenta prestate de oficiile registrului

comertului de pe langa tribunale;

- taxele gi tarifele pentru operatiunile de Tnmatriculare efectuate la oficiile registrului comertului de pe
langa tribunale;

- taxele si tarifele pentru autorizarea functionarii solicitate comerciantilor la constituire;

- taxele si tarifele pentru obtinerea de la administratia publica locald a autorizatiei de desfagurare a
unor activitati economice in mod independent;

- tarifele pentru publicarea , in extras, in Monitorul Oficial al Roméaniei Partea a 1V-a, a incheierii de
Thmatriculare pronuntata de judecatorul delegat la oficiul registrului comertului de pe langa tribunal;

- taxa de timbru pentru activitatea notariald, Tn cazul actelor a caror incheiere Tn forma autentica este
obligatorie.

Nu fac obiectul facilitatilor fiscale prevazute de HG nr.166/2003:

- taxa de verificare si/sau rezervare firma si/sau emblema;
- taxa judiciara de timbru si de timbru judiciar.

Pentru a beneficia de aceste facilitati, studentul care infiinteaza o afacere proprie trebuie sa
indeplineasca urmatoarele conditii:

- sa urmeze cursurile unei forme de Tnvatamant superior la o institutie de Tnvatamant acreditata;
- sa fie cel putin Tn anul Il de studiu si sa fi promovat toate obligatiile prevazute de senatul universitatii;
- sa nu fi depasit varsta de 30 ani.

Indeplinirea acestor conditii legale trebuie sa fie atestata printr-un act doveditor emis de institutia de
invatamant superior acreditata al carei student este solicitantul.

Aceste facilitati fiscale se acorda o singura data si pentru constituirea unei singure firme, individual
sau Tmpreund cu alti studenti care indeplinesc conditiile legale mentionate mai sus.



Prin urmare, facilitatile fiscale de mai sus se acorda numai pentru constituirea unei firme, nu si in cazul
dobandirii acesteia prin cesiunea partilor sociale de la o alta persoana.

Intrucat dispozitile HG. nr. 166/2003 se referd numai la institutile de Tnvatamant superior acreditate,
rezultd ca de prevederile acestui act normativ pot beneficia doar studentii institutiilor de Tnvatamant
superior acreditate, de stat sau particulare, indiferent daca urmeaza specializari acreditate sau
autorizate, de lunga sau de scurta durata, daca se afla la studii aprofundate si de masterat si
indiferent de forma de Thvatamant pe care o urmeaza.

Avand Tn vedere ca Legea nr.31/1990, republicatda nu conditioneaza calitatea de administrator de
detinerea calitatii de asociat/actionar, o societate comerciala care a beneficiat la infiintare de facilitatile
fiscale mentionate mai sus, poate numi administratori persoane care nu Tndeplinesc conditiile
prevazute de HG nr. 166/2003 pentru acordarea acestor facilitati.

Studentii cetateni straini care urmeaza cursurile unei institutii de Tnvatdmant superior pe teritoriul
Romaniei nu beneficiaza de prevederile HG nr.166/2003.

Daca, in termen de 3 ani de la inmatricularea societétii intervine cesionarea partiald sau totald a
partilor sociale sau actiunilor, societatea este obligatd sa restituie integral sumele pentru care s-a
acordat scutirea de plata.”

Sursa: site-ul oficial al Oficiului National al Registrului Comertului

DEZVOLTAREA COMPANIEI

1. Segmentarea pietei

Segmentele de piata trebuie sa indeplineascd urmatoarele cerinte:
» sa fie mdsurabile
« sa fie relevante
» sd poatd fi diferentiate
» sa poatd actiona asupra lor

Segmente de piata Nr. Clienti Valoare vanzari
(tipuri de consumatori) potentiali

Categorii de client;i:
Persoane fizice
Firme private
Institutii

Grupe de produse / servicii :
Grupa de produse A
Grupa de produse B
Grupa de produse C

Zone de desfacere:
Zona desfacere 1
Zona desfacere 2
Zona desfacere 3

Segmentarea consumatorilor :
Dupa nivelul veniturilor / dupa varsta si sex / mediu urban si rural
Dupa domeniu activitate / cifra de afaceri / anul infiintarii firmei

2. Piata tinta



Alegerea pietei-tintd trebuie sd tind cont de urmatoarele elemente :
+ madrimea si cresterea segmentelor de piata ;
«  atractivitatea structurii segmentelor de piata: concurentii din aceeasi ramura, candidatii la intrarea in
piatd, produsele inlocuitoare, cumparatorii si furnizorii ;
«  obiectivele si resursele firmei.

P = produs, M = piata

Concentrare asupra unui singur segment Specializare selectiva Acoperirea intregii piete :
M1 | M2 | M3 M1 | M2 | M3 M1 | M2 | M3
P1 P1 P1
P2 P2 P2
P3 P3 P3
Specializare pe produs Specializare pe piata
M1 | M2 | M3 M1 | M2 | M3
P1 P1
P2 P2
P3 P3

Promovarea unui produs / serviciu trebuie precedatd de studierea pietei potentiale.
Trebuie delimitat segmentul de piatd vizat (amplasarea, localizarea si dimensiunea pietei), astfel incat produsele
oferite sd se adapteze cat mai mult la cerintele actuale ale consumatorilor dar si la tendintele de pe piata:

«  potentialul de crestere,

»  orientdrile viitoare ale consumatorilor,

»  posibilitatea intrdrii/iesirii de pe piatd a unor concurent;.

Definirea pietei-tintd demonstreazd ca s-a stabilit un obiectiv important al afacerii si anume: grupul de
consumatori asupra cdrora se concentreza toate eforturile pentru satisfacerea nevoilor identificate.

3. Analiza concurentei

Prezentarea concurentei este destul de dificil de realizat pentru cd informatiile necesare analizei sunt destul de
greu de obtinut. Insd cu toate aceste dificultati, trebuie sa stim :
«  care sunt principalii concurentji, localizarea lor si segmentele de piata pe care activeaza ;
«  care sunt produsele si serviciile oferite ;
« care sunt cotele de piatd ale concurentilor ;
« care sunt avantajele concurentilor in ceeea ce priveste imaginea pe piata, fidelitatea clientelei,
promovarea serviciilor.

Analiza concurentei trebuie sa demonstreze ca firma ocupa un segment de piata in care se poate dezvolta si unde
poate desfasura o activitate profitabila.

Mentiuni Concurent 1 Concurent 2 Concurent 3

Cifra de afaceri

Cota de piata

Nr de produse / grupe de produse

Caracteristici produse

Localizarea pietei-tinta

Clientii




Element de diferentiere

Preturi de vanzare

Canale de distributie

Publicitate si distributie

Obiective si strategii

4. Dezvoltarea afacerii

Coordonate de natura comerciala

Anul 1, din care:

Anul 2, din care:

Anul 3, din care:

T1 | T2

T3

T4

T1

T2

T3

T4

T1 |T2 |T3 | T4

Gama de produse si servicii
Caracteristici tehnice / functionale / estetice
Calitate / mod de livrare / servicii conexe

Categorii de clienti
nevoi / beneficii

Piata tintd, zone de desfacere

Furnizori

Avantaje concurentiale/ elemente diferentiere

Preturi de vanzare si discounturi

Promovarea produselor
Caracteristici / avantaje / beneficii

Distributia sau procesul prin care produsul
ajunge la client

Resurse materiale, personal angajat

Anul 1, din care:

Anul 2, din care:

Anul 3, din care:

T1 | T2

T3

T4

T1

T2

T3

T4

T1 |T2 |[T3 | T4

Echipa de management

Numar total de angajati
personal direct productiv / personal de suport




Spatii comerciale sau administrative

Echipamente, utilaje

Stocuri marfa, materii prime, produse finite

Programe informatice

Coordonate de natura financiara

Anul 1, din care:

Anul 2, din care:

Anul 3, din care:

T1 |T2 |[T3 | T4

T1 |T2 | T3 | T4

T1 |T2 |T3 | T4

Capital initial / capital suplimentar

Cifra de afaceri

Profit

Anda Racsa

ABC Training Consulting




UN PLAN DE AFACERI SIMPLU

Prezentat de:

Janet Boughner

Contabil Public Autorizat (CPA)

United States Peace Corps Volunteer

Community Economic Development (CED), Group 24

Urmatoarea prezentare a fost facuta in cadrul proiectului “Eu, Antreprenorul!” in data de 5 Noiembrie, 2009.
Aproximativ 25 de participanti cu vérste cuprinse intre 20 si 35 de ani au fost prezenti. Unii participanti erau deja
propietari de afaceri in cautare de idei pentru a-si imbundétalti afacerea si de a o face profitabild. Alfi participanti
erau interesati sa-si porneasca propria afacere si in crearea unui plan de afaceri pentru potentialele intreprinderi,
Participantii au fost foarte atenti si au pus intrebari foarte bune. A fost o placere sd interactionez cu fiecare dintre
el si le urez mult succes in ancercarile lor.

Janet Boughner

Pasi in crearea unui plan de afaceri
Un plan de afaceri este ca o harta spre un succes pe termen lung. Ati fost vreodata
intr-o situatie in care nu aveati o hartd spre destinatia dorita si ati pierdut timp si
bani in cdutarea ei? Ei bine, acelasi lucru se poate intdmpla cu afacerea
dumneavoastrd daca nu va planuiti strategiile de afaceri.
«1. Dati un nume afacerii — creati un nume sau evaluati-l pe cel actual. Se
integreaza bine in ceea ce vindeti? Este usor de scris si de retinut? Este un nume
care poate deveni un brand puternic in timp?
2. Viziune — cum va arata afacerea dumneavoastra peste 5 ani? Ganditi-va la
cum ati vrea sa va extindeti pentru a include si alte ramuri sau angajati.
3. Obiectivul misiunii — acesta defineste cu ce se ocupa afacerea
dumneavoastra, ce activitdti face si ce este unic la ea de iese in evidenta.
*4. Scopuri si obiective — defineste clar ce doresti sa reusesti cu afacerea ta. Ai
grija sa fie cuantificabil si stability in anumite limite de timp. Stabileste obiective
specifice pentru fiecare produs sau serviciu produs de tine.
5. Puncte forte, puncte slabe, oportunitati, amenintari (SWOT) - analizand aceste caracteristici in
afacerea ta, vei avea o idee mai clard despre ce ai de facut nu numai pentru a supravietui dar si pentru a
prospera.
«6. Planul de actionare strategica — acesta este pasul cel mai important al planului tau de afaceri pentru c3,
fara el, afacerea ta nu se va ridica de la pamant. Acest pas ar trebui sd contina strategiile tale de vanzari si de
marketing.
«7. Planul Financiar — o afacere poate opera fara un plan financiar, dar este evident cd este o practica
antreprenoriala recomandatd sa incluzi si bugetul. Cu buget, o sa fie mult mai probabil sa-ti atingi obiectivele, o
sa iei decizii mult mai bine gandite si o sa ai un control mult mai bun asupra fluxului de lichiditatj.
«8. Masurare si Evaluare - ti-ai facut planul de afaceri si ti-ai pus obiectivele cu intentia de a le atinge. Asa ca
acum sparge-le n bucdti mdsurabile si monitorizeazd rezultatele cu regularitate. Un plan ce nu poate fi masurat
este destinat esecului. Sarbatoreste reusitele si pregdteste-te pentru atingerea urmdtorului obiectiv.

eConcluzie
Odatd ce ai un plan de afaceri, fa-l o parte din tine prin cunoasterea si intelegerea totald. Construieste peste el
incontinuu si fa referire la el cat de des posibil, ca sa ramai pe drumul spre o afacere profitabild.

*Acest document reflecta doar experienta profesionala si opinia autorului, si nu intetioneaza sa reprezinte politici
sau opinii ale Guvernului Statelor Unite sau ale Corpului Pacii al Statelor Unite.



STUDIUL DE FEZABILITATE SI
PLANUL DE AFACERE

Din perspectiva unui antreprenor care vrea sa
porneasca o afacere noud, problematica organizarii
firmei se poate structura pe mai multe categorii. in
primul rand, existad unele activitati al cdror moment
optim de realizare este anterior infiintarii firmei.
Intre acestea iese in evidents importanta planificrii
afacerii. Exista desigur o multitudine de activitdti ce
au loc la scurt timp de la infiintarea firmei si care au
de asemenea o importantd deosebita. Aceste
activitati, care includ realizarea angajdrilor necesare,
crearea modalitdtilor de identificare a firmei
(stampile, carti de vizitd, pagina de internet etc.),
asigurarea indeplinirii cerintelor legale (contabilitate,
legislatia muncii etc.) conditioneaza in fapt
demararea activitdtii propriu-zise a firmei.

in absenta unei experiente proprii in domeniu,
antreprenorul are la dispozitie doua variante de
organizare corecta a firmei, care sa nu aiba la baza
procesul de “invdtare pe parcurs”. Prima variantd
consta n studierea unor exemple de succes, din
care sa invete cum trebuie sa procedeze. Cea de-a
doua varianta sa studieze gregelilor altora, pentru a
fnvdta cum nu trebuie sa procedeze. Ambele
modalitati de nvatare au fost parcurse in cadrul
proiectului “Eu, Antreprenorul”.

Planul de afaceri este un document despre care se
vorbeste destul de mult. Si despre studiul de
fezabilitate se mai discutd, desi intr-o masura mai
mica. Desi fac parte din aceeasi “categorie” de
documente, intre planul de afaceri si studiul de
fezabilitate existd unele diferente fundamentale.
Diferenta definitorie este aceea ca studiul de
fezabilitate este un instrument de investigatie, util in
cursul dezvoltdrii unui proiect, in vreme ce planul de
afaceri este un instrument de planificare, util pe
intreaga duratd de viata a proiectului sau a afacerii.
In ceea ce priveste planul de afaceri, trebuie
retinute doud aspecte esentiale. In primul rand,
planul de afaceri trebuie facut astfel incat sa
rdspund& nevoilor destinatarului (destinatarilor). In
al doilea rand, nici realizatorul si nici utilizatorul
planului de afaceri nu trebuie sa piarda din vedere
faptul cd acest document se bazeaza in foarte mare
madsurd pe un set de ipoteze. Daca aceste ipoteze
se modificd sau nu sunt confirmate de realitate,
planul de afaceri initial isi poate pierde relevanta.

Ipotezele care stau la baza construirii planului de
afaceri, precum si datele care cimenteaza relatia

intre aceste ipoteze si mediul de afaceri sunt
elaborate si adunate in urma consultarii surselor de
informare disponibile. Capacitatea antreprenorului
de a accesa cele mai bune informatii are, ca urmare,
un rol deosebit in realizarea unui plan de afaceri de
calitate.

Cu cat este mai informat un antreprenor, cu

atat sansele de succes ale afacerilor sale sunt mai
mari. Un rol important in procesul de informare al
antreprenorilor il joacd activitatile educative precum
cele realizate in cadrul proiectului “Eu,
Antreprenorul”. Acest proiect a fost realizat cu
pasiune si profesionalism, elemente fara de care
succesul sdu nu ar fi fost posibil. Desigur, mdsura
adevaratd a succesului acestui proiect va fi datd de
reusita in afaceri a tinerilor participanti la activitatile
desfasurate. Pana atunci insa, din punctul meu de
vedere, premisele atingerii succesului acestui proiect
au fost asigurate.

Tudor Ciumara
Carbon Consult



CUPRINSUL PLANULUI DE AFACERI

Sumar executiv

in general destinatarii externi ai planului de
afaceri nu citesc decat fragmente din acest
document. Un rezumat al planului are sanse mari
sa fie citit, fiind situat chiar la inceputul acestuia.
Avem astfel sansa sa comunicam cititorului, in
mod concis, esenta afacerii.

1.1. Obiective
1.2. Misiune

1.3. Esenta succesului

Informatii despre firma

in primul rand trebuie date informatiile necesare
despre persoanele care se afla in spatele afacerii.
Succesul afacerii depinde de aceste persoane. De
asemenea, sunt necesare si alte informatii
introductive, care contureaza cadrul in care
urmeaza sa se desfdsoare afacerea.

2.1. Proprietari
2.2. Demararea activitatii (start-up)

2.3. Localizare

Produse/Servicii

Descrierea produselor sau serviciilor afacerii
poate fi facutd foarte pe larg. Este recomandabil
totusi ca in cadrul planului de afaceri atentia sa
se concentreze mai putin pe descrierea tehnicd
precisa a acestora. Atentia ar trebui sa fie
focalizata mai mult pe capacitatea firmei de a le
produce si pe capacitatea produselor sau
serviciilor de a rdspunde unor nevoi concrete ale
potentialilor consumatori.

3.1. Descrierea produselor/serviciilor
3.2. Comparatie competitiva
3.3. Tehnologie

3.4. Produse/Servicii viitoare

Analiza de piata

in general datele care sunt folosite in analiza
pietei trebuie cdutate in mod activ de cdtre
realizatorii planului de afaceri. Multe date utile
sunt disponibile din surse secundare; ele au fost
deja colectate de altcineva si sunt incluse in

diferite statistici, rapoarte, studii etc. existente.
Uneori este nevoie sd fie colectate date proprii,
care sa ofere rdspunsuri mai precise referitoare la
intrebarile legate de piata firmei.

4.1. Segmentarea pietei

4.2. Strategia urmaririi segmentului de piata
4.2.1. Nevoile pietei
4.2.2. Tendintele pietei
4.2.3. Cresterea pieter

4.3. Analiza afacerii

4.3.1. Participanti in industrie
4.3.2. Modele de distributie
4.3.3. Competitia

4.3.4. Competitori principali

Strategie si implementare

Planul de afaceri are menirea de a fundamenta o
perspectivd corecta asupra perspectivelor firmei.
Trebuie analizate in mod lucid atat conditiile
interne (punctele tari si punctele slabe) cat si
conditiile externe (oportunitdtile si amenintarile
ce provin din mediul extern firmei). Trebuie
analizate atuurile care vor permite firmei sa-si
vanda produsele sau serviciile, in detrimentul
concurentilor sai.

5.1. Analiza SWOT

5.1.1. Puncte tari
5.1.2. Puncte slabe
5.1.3. Oportunitati
5.1.4. Amenintari

5.2. Avantaje competitive

5.3. Strategia de marketing

531 Pozitionare

532 Strategia de pret

533 Strategia de promovare
534 Strategia de distributie
5.3.5. Programe de marketing

5.4. Strategia de vanzari
54.1. Previzionarea vénzarilor
5.4.2. Programe de vanzari
5.5. Aliante strategice

Managementul afacerii



Chiar cu cea mai buna idee de afaceri o firmd
poate falimenta dacd nu este condusd cum
trebuie sau daca nu are angajatii de care are
nevoie. Capacitatea echipei de management de a
conduce afacerea trebuie analizata cu seriozitate.
Utilizarea unei structuri organizationale corecte,
adaptate specificului afacerii, poate diferentia
esential firme care au aceleasi produse sau
Servicii.

6.1. Structura organizatiei

6.2. Echipa de management

6.3. Planul de personal

Planul financiar

Planul financiar reprezinta “cealaltd jumdtate” a
planului de afaceri. Prima parte, cea descriptiva,
permite prezentarea felului in care este construita
si In care functioneaza afacerea. Partea financiard
verificd sansele de succes ale acesteia sau atrage
atentia asupra principalelor vulnerabilitdti.

Daca in alte sectiuni ale planului de afaceri acest
fapt este mai putin evident, in planul financiar
rolul esential il joaca setul de ipoteze in baza
caruia este construit acesta. Aceste ipoteze se
refera atat la cheltuielile de administrare a
afacerii cat si la veniturile potentiale din vanzarea
produselor si serviciilor (cat se vinde si la ce
pret). Ele se refera de asemenea si la conditiile
economice generale (ratele taxelor si impozitelor,
rata inflatiei, cursul de schimb valutar etc).

7.1. Finantarea start-up-ului

7.2. Ipoteze importante

7.3. Indicatori financiari cheie

7.4. Analiza punctului critic

7.5. Cont de profit si pierdere previzionat
7.6. Cash flow previzionat

7.7. Bilant previzionat

7.8. Indicatorii afacerii

Poate cel mai important aspect legat de realizarea
unui plan de afaceri 1l reprezintda implicarea
beneficiarului acestuia in acest proces. El este cel
care trebuie sa stapaneascd toate cheile ce permit
transpunerea planului in realitate, sau adaptarea
activitatilor reale ale firmei la cele planificate. Al
doilea lucru esential legat de planul de afaceri:
acesta este un document care trebuie realizat astfel
incat sa raspundd nevoilor utilizatorului sau. Daca
planul este necesar pentru a obtine o finantare,
acesta trebuie sa corespunda nevoilor de informare
ale finantatorului. Daca planul trebuie sa serveasca
la conducerea propriu-zisd a afacerii, atunci acesta
trebuie sa fie redactat intr-o formd care sa permitd
utilizarea sa ca reper de catre managerii acesteia. In
fine, nu trebuie pierdut din vedere un alt aspect
esential: planul de afaceri se bazeaza pe un set de
ipoteze (cat si ce se va vinde, la ce pret, se va
cheltui atat si atat pentru asta si asta s.a.m.d). Cu
cat sunt mai corecte aceste ipoteze, cu atat va fi
mai realist planul de afaceri.

Tudor Ciumara
Carbon Consult



Resurse financiare

intotdeauna, prima surs3 de finantare va fi reprezentat3 de resursele proprii.

Alternative:

Programe guvernamentale de finantare ce pot fi accesate de cdtre tinerii antreprenori

Fondurile europene:

PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL CRESTEREA COM PETITIVIT)-'\]'II ECONOMICE (POS CCE) -
http://amposcce.minind.ro/, ramificat in patru axe:

PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE ( POS DRU)-
http://www.fseromania.ro/, ale crui axe sunt descrise in tabelul de mai jos:

PROGRAMUL OPERATIONAL REGIONAL (POR) www.inforegio.ro

PROGRAMUL NATIONAL DE DEZVOLTARE RURALA ( PNDR) www.apdrp.ro

Microcreditele-IFN

Fonduri de investitii cu capital de risc (Venture Capital)

Investitori privati (Angels Investors)



“Angels Investors”: in general, persoane instarite, bine educate, increzatoare si ambitioase si care au obtinut
profituri importante din afaceri anterioare, acesti investitori sunt dispusi sa investeasca banii proprii in diferite
afaceri cu grad de risc ridicat, dar si cu un potential de crestere considerabil, de 35% - 40% pe an.

Ce conteaza pentru Angels Investors?

»  experienta antreprenorului in domeniu

«  realizarile concrete pand in prezent ale acestuia in domeniul propus ( dar si in general)

»  reputatia, etica acestuia in afaceri si in viata privatd

» asumarea neconditionata de catre antreprenor a unui risc alaturi de Angel Investor in respectivul proiect
«  pasiunea cu care isi sustine proiectul

«  chimia intre Angel Investor si antreprenor ca viitori parteneri!

Sursd de finantare: Leasing - formd de dare in folosintd, contra unei taxe, a masinilor, utilajelor,
mijloacelor de transport si altor bunuri mobiliare si imobiliare, unor intreprinderi care nu dispun de
resursele financiare necesare achizitionarii lor, pe o perioada determinata, cu conditii de plata si
utilizare precizate in contract.

LEASING ECHIPAMENTE/UTILAJE

Avans: 20-50%

Perioada contractului: 12-60 luni

Comision management: 1-3% din valoarea fara TVA
Dobanda de finantare: niveluri atractive si personalizate
Valoarea reziduald: 0 sau 20%

Modul de plata: rate lunare sau trimestriale

LISTA ECHIPAMENTE AGREATE

-instalatjii

-echipamente industriale

-aparatura medicala

-echipamente birotica

-echipamente IT(peste 10000 EURO fara TVA)

Sursd de finantare: Credite Bancare —pregatire pentru accesare
a) Informarea aspra liniilor de finantare existente la institutiile financiare (banci, agentii de
microcredite, organizatii non-guvernamentale, etc.)
b) Alegerea institutiei si liniei de credit in functie de conditiile de finantare
c) Elaborarea planului de afaceri, eventual prin apelarea la servicii de consultanta
d) Pregatirea documentelor solicitate la banca
e) Evaluarea corecta a garantiilor disponibile

Credite Bancare - Garantii

Prin Legea Bancara nr. 58 / 1998, bancile nu pot oferi credite rambursabile fara a-si securiza investitiile

- Pentru obtinerea de la banca a unei finantari, intreprinzdtorul trebuie sa ofere bancii anumite garantji
reale pentru rambursarea creditului.

- Garantiile reale sunt reprezentate de imobilele, echipamentele, automobilele pe care intreprinzatorul sau
firma sa le au In posesie si pe care sunt dispuse sa le ipotecheze sau gajeze in favoarea bancii in
vederea acordarii creditului.

- Asadar, bancile solicita garantii (de preferintd imobiliare) care sd acopere aproximativ 120% din valoarea
creditului plus dobanda. Gasirea acestor garantii, in special pentru firmele tinere, aflate pe piata de doi —
trei ani este practic imposibild, daca firma nu are in patrimoniul s3u astfel de garantji.

- Pe de alta parte, bancile doresc o garantie cat mai lichidd si exigibild, pentru cd nu doresc sa se
transforme in agentii imobiliare.



- Pentru oferirea altor tipuri de garantji decat cele imobiliare existad diverse formule (fonduri de garantare,
regarantare,scrisori de garantie din partea altor banci, etc.).

- Cele mai cunoscute sunt fondurile de garantare de credite. Aceste fonduri garanteaza prin scrisori de
garantie firmele care doresc sa obtind un credit rambursabil.

Resurse pentru garantii bancare
- EximBank www.eximbank.ro
- Fondul National de Garantare a Creditelor pentru IMM www.fngcimm.ro
- Fondul Roman de Garantare a Creditului www.frgc.ro
- Fondul de Garantare a Creditului Rural www.fgcr.ro



Concurenta

Consiliul Concurentei a fost infiintat prin Legea concurentei nr. 21/1996, modificata si
completatd prin Ordonanta de urgenta a Guvernului nr. 121/2003.

Consiliul Concurentei are drept scop protejarea si stimularea concurentei pentru
asigurarea unui mediu concurential normal, in vederea promovarii intereselor
consumatorilor.

Legea concurentei interzice practicile anticoncurentiale care inglobeaza
comportamentele monopoliste, respectiv:

« Intelegerile, deciziile asociatiilor de agenti economici, practicile concertate
interzise (art. 5 din Legea concurentei nr. 21/1996);
» Abuzul de pozitie dominanta (art. 6 din Legea concurentei nr. 21/1996);
« Actiuni ale organelor administratiei publice (art. 9 din Legea concurentei nr.
21/1996).

I. inl;elegerile, deciziile asociatiilor de agenti economici, practicile
concertate interzise
Sunt interzise:
= orice intelegeri exprese sau tacite intre agentii economici ori asociatiile de agenti economici,
= orice decizii luate de asociatiile de agenti economici si
= orice practici concertate
care au ca obiect sau au ca efect
restrangerea, impiedicarea ori denaturarea concurentei pe piata romaneasca sau pe o parte a acesteia.
Exemple de intelegeri anticoncurentiale:
= fixarea concertata, in mod direct sau indirect, a preturilor de vanzare ori de cumparare;
= limitarea sau controlul productiei, distributiei, dezvoltarii tehnologice ori investitiilor;
= impartirea pietelor de desfacere sau a surselor de aprovizionare;
= participarea, in mod concertat, cu oferte trucate la licitatii sau la orice alte forme de concurs de oferte;
= aplicarea, in privinta partenerilor comerciali, a unor conditii inegale la prestatii echivalente.
*Aceste modalitali sunt enumerate in cuprinsul art. 5 al Legii concurentei cu titlu de exemplu, Consiliul
Concurentei putind sanctiona si alte practici ce afecteazd concurenta
Pot fi exceptate de la interdictie intelegerile, deciziile, practicile concertate care indeplinesc
cumulativ conditiile:
= efectele pozitive prevaleaza asupra celor negative sau sunt suficiente pentru a compensa restrangerea
concurentei;
= beneficiarilor sau consumatorilor li se asigura un avantaj corespunzator celui realizat de partile la
respectiva intelegere, decizie, practica concertata;
= eventualele restrangeri ale concurentei sunt indispensabile pentru obtinerea avantajelor scontate, iar
prin respectiva intelegere, decizie, practica concertatd nu se impun partilor restrictii ce nu sunt necesare;
= sa nu aiba ca efect eliminarea concurentei de pe piata pe care isi desfasoara activitatea.
precum si una dintre conditiile:
= ameliorarea productiei sau distributiei;
= imbunatatirea calitatii produselor si serviciilor, promovarea progresului tehnic;
= Intdrirea pe piata a pozitiei concurentiale a agentilor economici de mici dimensiuni;
=  practicarea cel putin pe termen mediu a unor preturi mai reduse pentru consumatori.
EXCEPTAREA DE LA INTERDICTIE
poate fi acordata
= sub formd de dispensa — pentru cazurile individuale de intelegeri, decizii, practici concertate
sau
=  se stabileste prin regulamente ale Consiliului Concurentei — pentru cazurile de exceptare pe
categorii de intelegeri, decizii, practici concertate.
INTERDICTIA NU VIZEAZA intelegerile considerate a avea un impact minor asupra concurentei
Regula interdictiei intelegerilor, deciziilor sau practicilor concertate nu se aplicd in cazul agentilor
economici sau gruparilor de agenti economici la care:
= cifra de afaceri nu depaseste un plafon stabilit anual de Consiliul Concurentei si:
= cota de piata totala a agentilor economici implicati nu depdseste 5% pe niciuna din pietele relevante
afectate (cand agentii economici sunt concurenti),



= cota de piata a fiecarui agent economic implicat nu depdseste 10% pe niciuna dintre pietele
relevante afectate (cand agentii economici nu sunt concurent;).
SANCTIUNI
= sunt nule de drept orice conventii, angajamente sau clauze contractuale raportandu-se la o practica
anticoncurentiala;
=  se sanctioneazd cu amenda de pana la 10% din cifra de afaceri totala realizata in anul financiar
anterior sanctionarii;
= se pot aplica amenzi cominatorii de pana la 5% din cifra de afaceri zilnica medie din anul
financiar anterior sanctionarii pentru fiecare zi de intarziere.
Individualizarea sanctiunii se face tinandu-se cont de:

L] gravitatea faptei,
L] durata faptei,
L] consecintele sale asupra concurentei.

POLITICA DE CLEMEN'[i\
= un instrument introdus de Comisia Europeand incepand cu anul 1996 pentru a depista cartelurile
= afost adoptat si de autoritati de concurenta nationale, inclusiv de catre Consiliul Concurentei din
Romania*

* Instructiunile privind conditiile si criteriile de aplicare a unei politici de clementd potrivit prevederilor art. 56
(2) din Legea concurentei nr. 21/1996, cu modificarile si completarile ulterioare, publicate in M.0O. 430/2004

Avantajele politicii de clementa
= inlesneste descoperirea si sanctionarea cartelurilor

= ofera companiilor implicate in astfel de practici anticoncurentiale posibilitatea conditionata de a

beneficia de:
v imunitatea totala la amenzi
sau
v reducerea cuantumului acestora

Conditii pentru /imunitatela amenzi
agentul economic participant intr-un cartel inca nedetectat trebuie sa fie primul care furnizeaza Consiliului
Concurentei elemente probatorii ce permit:

deschiderea unei investigatii
probarea unei incalcari a art.5 din Legea concurentei nr.21/1996, republicatd (art. 5 vizeaza practicile de tip
cartel)

cooperare totald, continua si promta cu Consiliul Concurentei pe parcursul intregii proceduri de investigare

stoparea participariiin cadrul cartelului

agentul economic nu trebuie sa fi constrans alfi agenti economici sa participe la cartel

Agentii economici care nu indeplinesc criteriile pentru imunitate pot obtine o
reducere a cuantumului amenzii
fatd de nivelul care le-ar fi fost aplicat in mod normal

II. Abuzul de pozitie dominanta

Este interzisa
= folosirea in mod abuziv a unei pozitii dominante detinute de catre unul sau mai multi agenti
economici pe piata romaneasca ori pe o parte substantiald a acesteia,
= prin recurgerea la fapte anticoncurentiale care au ca obiect sau pot avea ca efect afectarea activitatii
economice ori prejudicierea consumatorilor.



Detinerea unei pozitii dominante nu este
prin ea insasi anticoncurentiala.

Exemple de practici abuzive
= impunerea, in mod direct sau indirect, a preturilor de vanzare sau de cumparare;
= limitarea productiei, distributiei sau dezvoltarii tehnologice in dezavantajul utilizatorilor ori
consumatorilor;
= aplicarea, in privinta partenerilor comerciali, a unor conditii inegale la prestatii echivalente;
= practicarea unor preturi excesive sau de ruinare, in scopul inldturdrii concurentilor;
= exploatarea stdrii de dependentd in care se gdseste un alt agent economic, precum si ruperea relatiilor
contractuale pentru singurul motiv ca partenerul refuza sa se supuna unor conditii comerciale
nejustificate.
*4ceste modalitati sunt enumerate in cuprinsul art. 6 al Legii concurentei cu titlu de exemplu, Consiliul
Concurentel putand sanctiona si alte practici ce afecteaza concurenta.

SANCTIUNI
= se sanctioneazd cu amenda de pana la 10% din cifra de afaceri totald realizata in anul financiar
anterior sanctionarii;
= se pot aplica amenzi cominatorii de pana la 5% din cifra de afaceri zilnica medie din anul
financiar anterior sanctiondrii pentru fiecare zi de intarziere.
Individualizarea sanctiunii se face tinandu-se cont de:

. gravitatea faptei,
= durata faptei,
. consecintele sale asupra concurentei.

III. Practicile anticoncurentiale savarsite de organe ale administratiei publice

Sunt interzise
orice actiuni ale organelor administratiei publice centrale sau localeavand ca obiect sau putdnd avea ca efect
restrangerea, impiedicarea sau denaturarea concurentei
EXEMPLE
= |uarea unor decizii care limiteaza libertatea comertului sau autonomia agentilor economici, ce se
exercita cu respectarea reglementarilor legale;
=  stabilirea unor conditii discriminatorii pentru activitatea agentilor economici.
SANCTIUNI
= Consiliul Concurentei poate impune prin decizie orice masuri sau conditii in vederea restabilirii
situatiei anterioare
= in cazul neconformdrii deciziei Consiliului Concurentei, acesta din urma se poate adresa Curtii de Apel
Bucuresti

\ STUDII DE CAZ
"-‘.‘-_

‘%— Cazul Insulina - intelegere verticala, cartel si actiuni anticoncurentiale ale administratiei
publice

Cazul CFR Marfa - abuz de pozitie dominantd creatd printr-o actiune anticoncurentiald a
administratiei publice

Cazul Insulina

= investigatie declansatd din oficiu in 2005 pe piata insulinei din Romania
= s-au analizat din punct de vedere concurential cadrul legislativ care reglementeaza piata insulinei,
modul de aplicare a acestuia si comportamentul actorilor pe piata



= datoritd modificarii sistemului de achizitie prin Programul National pentru Diabet, pentru definirea
pietei relevante s-au avut in vedere perioadele de dinainte si dupa licitatia nationala din mai
2003, organizatd de Ministerul Sanatatii Publice
= piata relevanta a produsului
v in perioada anterioara licitatiei = piata insulinelor umane si a analogilor de insulina
umana
v In perioada ulterioara licitatiei = fiecare lot de insulina solicitat in cadrul licitatiei a constituit o
piata relevanta distincta
= piata geografica relevanta= nationala
= intre Eli Lilly Export SA (producator) si SC A&A Medical SRL, SC Relad Pharma SRL si SC Mediplus Exim
SRL (distribuitori) s-a incheiat o intelegere anticoncurentiald avand ca obiect impartirea pietei
= intelegerea a vizat impartirea portofoliului de produse pentru diabet al firmei Eli Lilly, prin
participarea cu oferte trucate in cadrul procedurilor de licitatie
= practica a functionat in perioada mai 2003 - mai 2005 si a vizat eliminarea concurentei intre cei

trei distribuitori cu privire la insulinele si analogii de insulind umana Eli Lilly
de 83,7 mil. lei (aprox. 22,6 mil. euro) pentru intelegeri anticoncurentiale

verticale si cartel

e = Ministerul Sanatatii Publice a incdlcat Legea concurentei, deoarece in perioada
2004 - 2006 nu a organizat anual, conform legii, licitatii pentru realizarea

=  producatorul si cei 3 distribuitori ai sai au fost sanctionati cu o amenda totala

Decizia Programului National pentru Diabet, eliminand astfel concurenta pe piata
Consiliului insulinei din Roménia
Concurentei

nr. 15/2008

Cazul CFR Marfa

= in anul 2003, Asociatia Transportatorilor Feroviari Privati din Romania a depus o plangere impotriva CFR
Marfa privind posibilele practici anticoncurentiale exercitate de aceasta fatd de operatorii de transport
feroviar cu capital privat
=  Consiliul Concurentei a deschis investigatie
Practicile invocate priveau
o refuzul de a incheia noi contracte referitoare la prestarea anumitor servicii
o instituirea de tarife discriminatorii, majorate cu 550 - 1.000% fatd de cele aplicate societatilor
desprinse din fosta SNCFR
fiind susceptibile de a inlatura concurentii de pe piata transportului feroviar de marfa
= piata relevanta a produsului = servicii de exploatare, intretinere si reparatii pentru locomotive, servicii
specifice pentru personalul care deserveste locomotivele si toate celelalte activitdti necesare bunei
desfasurdri a transportului feroviar de marfa
= piata geografica relevanta = regionald, data de localizarea unitatilor regionale in care se afld depourile
CFR Marfa si unde sunt prestate respectivele servicii
= prin decizia Ministerului Transporturilor, anumite depouri fuseserd anterior trecute in patrimoniul CFR
Marfa, societatea cdpatand pozitie de monopol pe piata relevanta definita
= rezultd, astfel, existenta pozitiei dominante a CFR Marfa de care a abuzat prin recurgerea la practicile

' anticoncurentiale amintite

= CFR Marfa a fost sanctionata cu o amenda de 26.987.010 lei (peste 7 mil. euro) pentru

e abuz de pozitie dominanta




= Consiliul Concurentei a recomandat Ministerului Transporturilor modificarea deciziei care a creat
pozitia de monopol a CFR Marfd, in sensul asigurdrii unor conditii egale pentru toti agentii economici

Legea concurentei interzice, de asemenea, "concentrarile economice care, avand ca efect
crearea sau consolidarea unei pozitii dominante, conduc sau ar putea conduce la
restrangerea, inlaturarea sau denaturarea semnificativa a concurentei pe piata romaneasca
sau pe o parte a acesteia".

Modalitati de realizare
= fuziunea intre doi sau mai multi agenti economici, anterior independenti (contopire, absorbtie, de
facto);
= dobandirea controlului asupra unuia/mai multor alti agenti economici sau asupra unor parti ale
acestora de catre:
v'una/mai multe persoane fizice care detin deja controlul cel putin asupra unui agent
economic,
v unul sau mai multi agenti economici.
Sunt supuse controlului si trebuie notificate Consiliului Concurentei numai concentrarile economice ce
indeplinesc doua conditii cumulative:
= cifra de afaceri cumulata a agentilor economici implicati depaseste echivalentul in lei a 10.000.000 euro
si
= existd cel putin 2 agenti economici implicati, fiecare avand o cifrd de afaceri in Romania mai mare decéat
echivalentul in lei a 4.000.000 euro.
Procedura de notificare si de emitere a deciziilor
Partile obligate sd notifice concentrarea:
= fiecare dintre partile implicate (in cazul fuziunilor);
= persoana, agentul economic sau agentii economici care dobandesc controlul.
Notificarea: 30 de zile de la data realizarii concentrarii.
Consiliul Concurentei va analiza compatibilitatea in 30 zile.
= Decizie de neinterventie (cand nu cade sub incidenta legii);
* Decizie de neobiectiune (cand nu exista indoieli serioase privind compatibilitatea cu un mediu
concurential );
= Ordin de deschidere a investigatiei (cand existd indoieli serioase privind compatibilitatea cu un
mediu concurential).
Tipuri de decizii in cazurile de concentrari economice investigate
« In maxium 5 luni de la deschiderea investigatiei Consiliul Concurentei va emite:
> decizie de refuz (in situatia in care se creeaza sau se consolideaza o pozitie
dominanta);
> decizie de autorizare (in situatia in care nu se creeaza si nici nu se consolideaza o
pozitie dominanta);
> decizie de autorizare conditionata (in situatia in care se stabilesc obligatiile si/sau
conditiile ce trebuie indeplinite).
Este interzisa punerea in aplicare a unei operatiuni de concentrare economica pana la emiterea de catre
Consiliul Concurentei a unei decizii in termenul legal.
La cererea motivata, Consiliul Concurentei poate acorda derogare de la aceastd regula care
v poate fi conditionatd de impunerea unor obligatii
si
v poate fi acordata oricénd, atat anterior, cat si ulterior notificarii

SANCTIUNI
= concentrdrile economice interzise
= punerea in aplicare a unei concentrari economice pana la emiterea unei decizii de catre Consiliul
Concurentei
constituie contraventii
* e sanctioneazd cu amenda de pana la 10% din cifra de afaceri totala realizata in anul financiar
anterior sanctiondrii;



S

=

= se pot aplica amenzi cominatorii de pana la 5% din cifra de afaceri zilnica medie pentru fiecare

zi de intarziere.
= Individualizarea sanctiunii se face tinandu-se cont de:
v/ gravitatea fatei,
v" durata faptei,
v consecintele sale asupra concurentei

ey

STUDII DE CAZ

Cazul Tubman/Petrotub -concentrare economica refuzata

in data de 18.11.1999, Tubman International Ltd. a notificat concentrarea economica realizata prin
achizitionarea SC Petrotub SA - a doua societate de pe piatd, dpdv al cotei detinute

Consiliul Concurentei a deschis investigatie

piata relevanta afectata a fost definita drept piata nationala a tevilor necomune mici, pe acest segment
existand suprapuneri intre achizitionat si achizitor (concentrare pe orizontala)

teoretic, pentru produsul relevant (tevi nesudate cu diametrul de pana la 16 toli) exista un produs
substituibil - tevile similare sudate

diferentele semnificative de pret intre cele doua produse indica faptul c3, in realitate, nu erau
substituibile

Tubman era deja activ pe piata relevanta prin societatea SC Silcotub SA, care detinea cea mai mare
cotd de piata

Artrom Altii
11%
Republica ° 1%
11% Tubman (Silcotub)
47%
Petrotub
30%
dupa concentrare, Tubman ar fi detinut peste 3/4 din piata
Artrom
11% Altii
. 1%
Republica
11%
Tubman

(Petrotub+Silcotub)
77%



anterior concentrarii notificate, Artrom intrase pe piata si isi castigase cota de piata fara a afecta cotele
detinute de Silcoltub si Petrotub

deci, cele 2 societati aveau o putere individuald de a actiona independent de ceilalti concurenti

o entitate formata din aceste 2 societdti ar fi avut o putere intarita pe piata relevanta

in viitorul apropiat nu se astepta ca oferta sa se dezvolte (cresterea importurilor sau intrarea de noi
concurenti pe piata)

astfel, satisfacerea cererii - prevdzutd a se mentine constantd - nu putea fi realizatd prin alte alternative
in afara firmelor deja active pe piata, indiferent de comportamentul viitor adoptat de acestea (de
exemplu, cresterea pretului de vanzare)

efecte pozitive ale concentrdrii (economii de scald care ar determina reducerea pretului pentru
consumatori si/sau cresterea calitdtii produselor) nu au putut fi demonstrate de partile interesate in
operatiunea de concentrare

prin urmare, nu s-a putut aprecia cd efectele negative determinate de afectarea concurentei prin
crearea unei pozitii dominante (de ex. reducerea numarului de concurenti, cresterea capacitatii Tubman
de actiona pentru inlaturarea concurentei) pot fi compensate

v

Consiliul Concurentei
a emis o
decizie de refuz
a autorizdrii operatiunii
de concentrare economica

Iulian Bozian
Consilier,

Consiliul Concutentei



COMPORTAMENT ORGANIZATIONAL

Prezentat de:
Lee Lyon, B.S., Ph.D
United States Peace Corps Volunteer
Community Economic Development (CED), Group 24

Ca fost manager si profesor de management in céteva universitati din SUA, am fost bucuros sa particip in acest
proiect de ajutorare a tinerilor antreprenori sau a doritorflor acestui statut pentru a-si dezvolta cunostiintele
necesare pentru succes.,
Am fost impresionat de felul in care proiectul a fost organizat, in special de participanti. Acestia erau alerti, curiosi
Si entuziasti.
Le doresc tuturor succes in aventurile lor.

Lee Lyon

Comportamentul Organizational (CO) este o disciplind manageriald care se ocupa de componenta umana a
organizatiei. Ea cauta sa inteleaga cum oamenii functioneaza intr-o organizatie si ce factori tind sa incurajeze sau
sa descurajeze performantele.

Aceasta disciplind a inceput cu o serie de Experimente Stiintifice Manageriale cunoscute sub numele de Studiile
Hawthorne. Cand aceste studii au produs un set de rezultate neasteptate a devenit evident ca comportamentul
uman are trebui luat in considerare in managementul unei organizatii.

Aceasta prezentare a considerat doar 3 zone ale CO, dar acestea sunt considerate importante in mod special
pentru Romania. Aceste zone au fost: (1) Comunicarea Organizationala, (2) Delegarea Autoritatii si (3) Motivarea
Performantei.

Comunicarea Organizationala:

Comunicarea verticald, laterald si de feedback a fost discutatd. Fiecare tip are efecte semnificative pe eficienta
organizationald. A

Cele 2 tipuri de comunicare verticala au fost discutate -- Top-Down si Top-Down Bottom-Up. In general, folosirea
primei poate avea un efect ddunator asupra eficientei.

Cel mai evident defect in comunicarea Top-Down este ilustrat de jocul din copilarie “Telefonul fara Fir”.
Comunicarea intr-un singur sens de-a lungul unui lant de oameni are o probabilitate foarte mare sa fie
distorsionatd pana ajunge la capatul lantului.

0 a 2-a dificultate este ca managerii de top s-ar putea sa nu aiba acces la informatii importante care sunt
cunoscute la nivele inferioare. Comunicarea in 2 directii Top-Down Bottom-Up incearca sa evite aceasta
problema.

Comunicarea laterala se referd la gradul de comunicare dintre colegi. Gradul potrivit de comunicare laterald
depinde atat de factori externi cat si de procese interne. Imagineaza-ti o echipa de basketball care nu are voie sa
comunice si importanta comunicarii laterale devine evidenta.

Sistemele de feedback tind sd reducd cantitatea de comunicare eronatd si ajutd la mentinerea integritdtii
canalelor formale Bottom-Up.

Delegarea Autoritatii: .

Cand managerii deleaga autoritatea de decizie, ei mdresc numarul de activitati pe care le pot controla. In plus,
tinde sa creeze un sentiment de “proprietate” in lucrdtor, rezultand performante mai bune.

Delegarea necesitd incredere. Managerul trebuie sa aiba incredere in angajati, si managerul trebuie sa aiba
incredere ca poate alege angajatul potrivit caruia sa-i delege autoritatea.

Managerul trebuie sd tina minte cd autoritatea poate sa fie delegata dar nu si responsabilitatea. Managerul are in
continuare responsabilitatea finala, si daca esecul apare, este vine managerului.

Motivarea Performantei:

Nimeni nu poate face o actiune fara sa se astepte la beneficii. Un manager are diferite feluri in care poate motiva
angajatii. Cel mai des intalnit este plata pe care o primesc in mod regulat. Dar multi manageri nu realizeaza ca
plata regulata motiveaza angajatul sa vina la servici si sa presteze munca doar atat cat sa nu fie concediat.
Pentru a obtine performante ridicate, angajatul trebuie sa primeasca bonusuri pentru performanta.

Performanta ridicata este obtinuta prin intarirea comportamentului cu ajutorul unei recompense imediate, sau la
scurt timp dupa ce angajatii au avut performante. Una dintre cele mai bune recompense este simplul “bravo”.
Tehnica comuna de utilizare a pedepsei, incluzand chiar si simpla critica, tinde doar sa reduca un comportament
si are mai multe efecte secundare nedorite. Din acest motiv, pedeapsa ar trebui sa fie utilizata doar ca un ultim
resort.



Sumar:

Pentru a dezvolta o organizatie puternica si eficientd, managerul ar trebui sa construiasca un puternic sistem de
comunicare organizationala.

El sau ea ar trebui sa identifice acei angajati care sunt capabili sd acepte mai multa responsabilitate si sa le
delege atata autoritate decizionald cat e practic.

in sfarsit, organizatia ar trebui s& opereze cu proceduri care recompenseazé performantele mari.

O organizatie conceputa si operata in acest mod are o sansa sporita de a supravietui si de a prospera intr-un
mediu de afaceri competitiv.

*Acest document reflecta doar experienta profesionala si opinia autorului, si nu intetioneaza sa reprezinte politici
sau opinii ale Guvernului Statelor Unite sau ale Corpului Pcii al Statelor Unite.



PAMANTUL SE APLATIZEAZA

Acum aproximativ 20 de ani, cele mai dezvoltate tari din punct de vedere economic s-au uitat in viitor si au zis,
unde vom fi noi in anul 2009? Cu aceastd intrebare eu va jur cd a avea un grup de 20 de comunitati avansate din
punct de vedere economic, cunoscut sub numele de G20, nu era pe radarele lor. Acum 15 ani, notiunea ca
economii infloritoare vor aparea din tari precum India si China era discutatd, dar nu era acceptatd in totalitate de
societdtile influente din jurul lumii.

Azi, cum lumea continud sa devina “platd”, lumea
nu poate decdt sa recunoasca faptul ca globalizarea
pietelor si fenomenul de dezvoltare economica
internationald e aici s& ramana. Intrebarea pe care
multi profesori din domeniul economic si-o pun
este: ce tarda va beneficia de globalizarea
economiei? Si ce tara se va intrece cu altele pana la
fund? Acum cativa ani, am descoperit un pasaj
relevant care spunea:

"Dintre multe, cea mai importanta dezvoltare in Statele Unite si, intr-adevar, in restul lumii in a 2-a
Jumatate a secolului 20 este globalizarea economiei mondiale. Era o vreme — nu demult — cand
Statele Unite era o natiune autonomd, angajata in comertul international dar nu dominat de el,
Toate acestea s-au schimbat in doar céteva decade. Astazi, sectorul international al economiei ne
intrd in viata intr-un ritm in continua crestere. Asta inseamna cd studiul economiei internationale va
fi incorporat in educatia curriculard la toate nivelele si, de asemenea, ca cetatenii vor trebui sd fie
mai bine informati despre economia internationald si afacerile externe.”
Dr. John Charles Pool,

Cu asta, as dori sa-mi impartasesc experienta ca prezentator la conferinta ANA dar si ca simplu observator.
Oportunitatea de a prezenta a fost cu adevarat o experienta iluminanta pentru mine. Nu numai ca a fost posibil
sa interactionez cu tinerii conducatori de afaceri din Romania, dar am putut sa le simt predispozitia si motivele
aparente in a deveni lideri de afaceri de succes (si eventual lideri de afaceri la nivel mondial).

Ca un profesionist in domeniul afacerilor internationale, nu mai pot sd vad lumea ca un simplu mediu geografic
separat de granite si mdri. De asemenea, nu ar trebui s3 md baldcesc in bariere in fluxul liber de bunuri si
servicii, ci ar trebui sd sarbatoresc nivelul terenului de joc, impartind speranta celor care sunt pregdtiti sa-si
cucereasca locul in piata globald. Eu vad lumea acum ca o vasta realitate de schimburi comerciale si de
oportunitdti egale, in care cei care sunt hotdrati sa depuna efort, vor fi victoriosi in cursa cdtre varf.

Piata globalizatda nu este o forta pe care sa o poti respinge, de care nu trebuie sa te temi sau de care sa te



folosesti pentru avantaje in politica, dar care, educand oamenii in legaturd cu efectele sale va aduce beneficii,
mult dupad ce directorii si politicienii vor iesi din scend. Poate, cea mai mare intrebare in aceastda era a

tehnologizarii, consumului de apa, terorismului, xenofobismului este, cine va fi liderul in o noud ordine mondiala?
Doar o idee!

*Acest document reflectd doar experienta profesionald si opinia autorului, si nu intetioneazd sa reprezinte politici
sau opinii ale Guvernului Statelor Unite sau ale Corpului Pacii al Statelor Unite.

Al Mina
Peace Corps Volunteer



AN

Asociatia Nationala
Administratia

Interviu

Cu Mona Pologea, castigatoarea premiului "Eu, Cel mai bun Antreprenor”

Care au fost asteptarile cu privire la proiectul "Eu,
Antreprenorul!”?

"M-am asteptat de la proiectul Eu, Antreprenorul!” sa invat
cum se face o afacere, sa obtin informatii despre afaceri
din experienta persoanelor care conduc deja o afacere, sd
aflu care sunt etapele extinderii acestei afaceri. Am aflat
toate aceste lucruri de la persoanele intéinite si am invdtat
lucruri pe care nu le stiam.”

Ce parere aveli despre acest proiect, avand in
vedere ca a ajuns la final?

"Projectul Eu, Antreprenorul! a fost o experienta benefica
pentru mine. Cred cd se pot invata lucruri noi din
experienta altora, iar pentru un tindr aflat la inceput de
drum conteaza foarte mult, Mi-ar pldcea ca acest proiect
pentru tineri antreprenori sa fie continuat siin anii
urmatori.”

Cum credeli ca va vor ajuta informatiile acumulate?

"Informatiile acumulate au fost foarte utile pentru tinerii aflati la inceput de drum. Am acumulat informatii utile
atat de la invitati (speakeri) cat si de la toti cei care ne-au impartasit experienta lor personald. Nu existd o reguld
anume pentru toate afacerile si am avut de invatat de la fiecare dintre ei. De asemenea, vizitele organizate la cele
3 companii au fost importante pentru cd am avut ocazia de a vedea ,pe viu” cu functioneaza o afacere de
succes.”

Corina-Ioana Comaneanu
Manager Proiect , Eu, Antreprenorul!”



Glosar:

Antreprenor

Cash Flow

Institutie
Financiara
Nebancara

Intreprinderi  mici
si mijlocii

Microintreprindere

Infrastructura

Creditor

Persoana fizica
autorizata

Asociatie familiald

a. Persoana fizicd sau juridica care se obliga, pe baza unor clauze si conditji
contractuale, sa execute diferite lucrari [industriale, de constructii etc.] in beneficiul
altei persoane sau organizatii, in schimbul unei sume de bani dinainte convenite.
Sinonim - contractor.2. Tip de agent economic reprezentativ in economia de piatd
care adoptd un comportament de esentd activd si novatoare, specific sistemelor
economice bazate pe concurentd, risc si initiativa privatd. in aceasts acceptiune,
antreprenorul este sinonim cu intreprinzatorul

diferenta dintre incasarile si platile curente ale unei intreprinderi

Entitati, altele decat institutiile de credit, ce desfdsoara activitate de creditare cu titlu
profesional, in conditjile stabilite de lege.

Cadrul legal este asigurat de Legea nr.133/1999 privind stimularea intreprinzatorilor
privati pentru infiintarea si dezvoltarea intreprinderilor mici gi mijlocii, publicatd in
Monitorul Oficial nr. 349 din 23 iulie 1999. Intreprinderea reprezinta orice forma de
organizare a unei activitati economice, autonoma patrimonial si autorizata potrivit
legilor in vigoare sa faca acte si fapte de comert, in scopul obtinerii de profit prin
realizarea de bunuri materiale, respectiv prestari de servicii, din vanzarea acestora
pe piatd, In conditii de concurentg.

din codul fiscal Art. 103: Definitia microintreprinderii, in sensul prezentului titlu, o
microintreprindere este o persoana juridicd romana care indeplineste cumulativ
urmdtoarele conditii, la data de 31 decembrie a anului fiscal precedent:

a) are inscrisa in obiectul de activitate productia de bunuri materiale, prestarea de
servicii gi/sau comertul;

b) are de la 1 pana la 9 salariati inclusiv;

c) a realizat venituri care nu au depasit echivalentul in lei a 100.000 euro;
d) capitalul social al persoanei juridice este detinut de persoane, altele decat statul,
autoritatile locale si institutiile publice.

Sistemul de facilitati, echipamente si servicii necesare operarii unei organizatii.

Persoana fizica sau juridica, titulara a unui drept de creanta, indreptatita sa pretinda
debitorului sau indeplinirea obligatiei la care acesta s-a angajat, in sensul de a da, a
face sau a nu face ceva.

Persoana fizica autorizata sa desfdsoare orice forma de activitate economica permisa
de lege, folosind in principal forta sa de munca.

Entitate economica fara personalitate juridica. Are ca baza Decretul-Lege 54/1990,
potrivit cdruia obligatiile asumate in activitatea economica se nasc direct in persoana
asociatilor care raspund cu intreaga avere in cazul nerespectarii acestor obligatii sau
in cazul in care activitatea nu este profitabild. Asociatia familiald nu poate fi extinsa
si la alte persoane, pentru cd asociatii pot fi numai membrii aceleiasi familii care
gospodaresc impreund afacerea. Asociatia familiala se infiinteazd deosebit de simplu,
dar dezavantajul acesteia constd in lipsa actelor constitutive care sd delimiteze
aceastd structurd de persoana asociatilor, care sd statueze organizarea internd,
modul in care se iau decizii.



Societate cu
raspundere limitata

Societate pe actiuni

Societate in
comandita

Societate in nume

colectiv

Cod CAEN

Impozit

Piata financiara

Fezabilitate

Prescurtare pentru Societate cu raspundere limitatd, Societate in care membrii
asociati participa la constituirea capitalului social pe baza de aport in banisi in
naturd, reprezentat de finscrisuri denumite "parti sociale". Asociatii rdspund de
obligatiile societatii numai in limita partilor sociale subscrise. Este o forma de S.C larg
raspandita. Se poate constitui cu un singur sau mai multi asociat;.

Societatea al carei capital este format din parti sociale de valori egale, denumite
actiuni. Posesorii actiunilor sunt detindtori cu denumirea de actionari. Acestia
raspund de obligatile asumate de societate numai in limita valorii actiunilor
subscrise.

Forma de asociere avansatd fata de societatea in nume colectiv. Membrii asociati se
grupeaza in comanditati, care dispun de pregdtire profesionald si participd la
conducere --- comanditari, care dispun de bani si de alte mijloace materiale. Este o
asociere intre muncd si capital. Se disting societatea in comanditd simpld, si
societatea in comanditd pe actiuni. In cazul societdti in comanditd simplg,
participarea comanditarilor la constituirea capitalului social cu bani sau in natura este
reprezentatd de finscrisuri denumite "parti sociale". Societatea in comanditda pe
actiuni se deosebeste de prima prin aceea cd membrii comanditari participa la
constituirea capitalului social pe baza de actjuni.

Asociere intre persoane fizice precum si intre persoane juridice care dispun de
mijloace financiare modeste. Membrii asociati, de reguld, se cunosc intre ei. Acestia
raspund solidar si nemarginit, cu toata averea lor prezentd si viitoare, dupd regula:
"unul pentru toti, toti pentru unul". Fiecare dintre asociati poate sa exercite actiuni
economice.

Clasificarea activitdtilor din economia nationald. Este aliniatd la NACE [Nomenclatorul
de actiuni economice din Uniunea Europeand] si CITI [Clasificarea Internationald
Standard [rev. 3], adoptatd de O.N.U. in luna februarie 1989] si aprobatd prin
Hotararea Guvernului nr. 656/1997.

Prelevare obligatorie si gratuitd efectuatd de catre stat asupra resurselor sau
bunurilor individuale sau ale colectivitatilor si platitd in bani. Impozitul constituie o
sursa a finantarii cheltuielilor de interes general ale statului si ale administratiei
locale. Este, de asemenea, un instrument al politicii economice, prin care se
redistribuie o parte a veniturilor, pot fi stimulate investitiile silinviorarea conjuncturii
economice. Reprezinta un izvor principal al formarii veniturilor bugetului de stat si al
finantdrii cheltuielilor publice.

Acel segment din piata mondiala [internationald] sau din piata nationald, pe care se
concentreazd cererile si ofertele de bani si de valori mobiliare. Piata financiard se
divide in doua sectoare, care, desi teoretic distincte, practic sunt interferente ---
piata bancara --- piata financiara a valorilor mobiliare.

Analiza complexa, premergatoare deciziei de investitii, avand drept scop stabilirea
oportunitatii si eficientei dezvoltarii unei subramuri sau realizarii unor obiective de
investitii. Studiile de fezabilitate sunt, de obicei, asociate cercetarilor de marketing si
conjuncturd economica, prognozelor de dezvoltare pe termen lung a zonelor
teritoriale, prognozelor la nivelul ramurilor de productie materiale si al economiei
nationale. Elaborarea si folosirea studiilor de fezabilitate sunt obligatorii la intocmirea
ofertelor pentru realizarea de obiective de investitii in strdinatate, precum si la
elaborarea propunerilor de colaborare cu alte tari in cadrul unor societdti mixte.
Principalul scop al folosirii studiilor de fezabilitate il constituie obtinerea de informatii
asupra marimii efortului de investitii, a rezultatelor economice probabile, precum si
asupra principalelor probleme in legaturd cu realizarea obiectivelor de investitji: -
achizitionarea de licente, - credite externe si conditii de rambursare, - obtinerea de
materii prime din import, - posibilitdti de export al productiei si eficienta acestuia, -
eficienta fondurilor investite.



Contract de
factoring

Mijloace fixe

Furnizor

Franciza

Subventie

Contractul in virtutea caruia o persoana numitd aderent, avand calitatea de vanzator
de bunuri sau furnizor de servicii, cedeaza creantele avute fatda de cumparatorii sdi
unei alte persoane, numita factor, care la randul ei isi asuma obligatia de a incasa
creantele respective, subrogandu-se intr-un atare scop in toate drepturile pe care
partenerul lui contractual le are impotriva debitorilor sai. Presupune o dubld vanzare.
Metoda prin care o firma "vinde" [transfera] debitele sale comerciale cdtre o
institutie financiara. Factoringul se utilizeazd pentru sporirea fondurilor disponibile pe
termen scurt sau pentru finantarea exportului.

Din punct de vedere contabil, imobilizari corporale [clddiri, constructii speciale,
utilaje, instalatii, mijloace de transport etc.] puse in functiune ca rezultat al actiunii
umane si care au o valoare de inregistrare contabild ce se stabileste potrivit
normelor legale.

Persoana fizica sau juridica ce livreaza unui client o marfd, un produs sau presteaza
un anumit serviciu.

Modalitate de colaborare intre o societate numitd "francizor" si una [sau mai multe]
societdti numite "francizate". Francizorul, avand drept de proprietate asupra unei
marci inregistrate [sau a unor servicii], ofera francizatului resurse banesti si asistenta
de specialitate, precum si dreptul de a folosi marca sa, in vederea desfasurarii unor
actiuni comerciale. Francizatul are o limita stabilita prin contract a libertatii sale de
actiune si el varsa periodic o cota parte din profitul realizat, in folosul francizorului.

Platd, finantare, de reguld nerambursabild, de la stat sau persoane private, acordata
unor firme, grupuri industriale private, de stat, mixte sau unor persoane fizice pentru
a acoperi diferenta intre costul producatorului si pretul de vanzare, in reguld, cand
pretul este mai mic decat costul marginal, precum si pentru realizarea unor actiuni si
obiective anume.



Site-uri utile:
Resurse pentru garantii bancare

- EximBank www.eximbank.ro

- Fondul National de Garantare a Creditelor pentru

- IMM www.fngcimm.ro

- Fondul Roméan de Garantare a Creditului www.frgc.ro
- Fondul de Garantare a Creditului Rural www.fgcr.ro

Resurse pentru garantii bancare
- EximBank www.eximbank.ro
- Fondul National de Garantare a Creditelor pentru IMM www.fngcimm.ro
- Fondul Roméan de Garantare a Creditului www.frgc.ro
- Fondul de Garantare a Creditului Rural www.fgcr.ro
- www.onrc.ro
Legislatie

http://www.cdep.ro/pls/legis/legis pck.frame - Baza de date legislativa a Camerei Deputatilor

http://legislatie.just.ro/ - portal de legislatie

www.monitoruloficial.ro (cu aplicatia E-monitor, care asigura accesul gratuit la varianta electronicd a Monitorului
Oficial al Romaniei

http://recom.onrc.ro,
http://e-forms.onrc.ro/





