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Introducere 

Prezentul Ghid a fost redactat de BPI România în cadrul proiectului 
“Împreună spre succes! Șanse mai bune de ocupare în regiunea ta.”, 
cofinanțat din Fondul Social European prin Programul Operațional Sectorial 
Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013.

Proiectul are ca obiective pe termen lung diminuarea numărului de 
șomeri, îmbunătățirea ratei de ocupare profesională prin măsuri active şi 
asigurarea șanselor egale la accesul pe piața muncii.

Activităţile proiectului au ca scop: 

- creşterea gradului de angajabilitate prin furnizarea de programe 
integrate în favoarea ocupării constând în informare, conștientizare, 
orientare profesională, programe de calificare/recalificare 
profesională, consultanță și asistență antreprenorială, pentru un 
grup țintă de 650 persoane, persoane inactive, şomeri şi şomeri de 
lungă durată. 

- stimularea şi promovarea inițiativelor locale de sprijinire a ocupării 
prin activități de acompaniere, informare, consiliere și plasare pentru 
600 persoane din grupul țintă participante la instruire.

Ghidul antreprenorului completează atelierul de iniţiere în antreprenoriat 
de care vor beneficia 200 de persoane înscrise în proiect şi oferă:

- numeroase idei şi sfaturi pentru cei care doresc să iniţieze o 
afacere, 

- descrierea principalelor etape de la idee până la înființarea 
afacerii şi primele şase luni;

- sinteza celor mai importante surse de informare disponibile;

- informaţii privind legislaţia în domeniu;

- un model de jurnal de antreprenor, personalizat, pe care viitorul 
antreprenor sau viitoarea antreprenoare îl poate folosi pentru a-şi 
organiza informaţiile pentru a-şi planifica evoluţia.

FINANŢE ŞI CONTABILITATE       49

 Finanţe         49

  Resurse financiare      49

  Planul de afaceri       52

 Contabilitate        61

  Documente        63

  Taxe şi impozite       67

MARKETING         68

PRIMELE ŞASE LUNI        71

Anexa nr. 1:          77

Actele normative care reglementează înregistrarea şi  
autorizarea funcţionării comercianţilor 

Anexa nr. 2:          79

Facilităţi acordate studenţilor care doresc să înfiinţeze  
o afacere proprie potrivit HG nr. 166/2003 

Anexa nr. 3:          81

Documentele necesare pentru înregistrarea în registrul comerţului,  
înregistrarea fiscală şi autorizarea funcţionării societăţii cu  
răspundere limitată – debutant (S.R.L. - D) 

Condiţii          81

Documentele necesare pentru înregistrarea în      
registrul comerţului, înregistrarea fiscală şi  
autorizarea funcţionării societăţii cu răspundere limitată    
– debutant (S.R.L. - D)        83

Citate şi bibliografie        86

Resurse utile         87

JURNAL          89



6 

Găsiți informaţii despre antreprenoriat şi pe website-ul proiectului

www.serviciipentruocupare.ro

şi pagina de Facebook:

https://www.facebook.com/serviciipentruocupare

Ne puteţi trimite întrebări şi comentarii despre Ghid  
la adresa de e-mail:

romania@bpi-group.com

Mult succes!
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„Nu există un singur fel de persoană care poate deveni 
antreprenor. Sunt din ce în ce mai convinsă că oricine 
poate deveni antreprenor, că antreprenoriatul este o 
modalitate de a privi lumea şi de a rezolva probleme.”

profesor Saras D. Sarasvathy,  
Universitatea Virginia, SUA
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Opinia expertului
Să deschizi o afacere în România  
este o oportunitate excelentă.

România are o densitate a întreprinderilor mici și mijlocii (IMM) 
redusă, de 24 la 1000 de locuitori, faţă de media de 42 la 1000 
de locuitori estimată în UE la nivelul anului 2012 (Fundaţia Post-
Privatizare, 2012). La rândul ei, Europa este în urma altor state 
precum SUA şi China. Deşi rolul pozitiv al antreprenoriatului 
în crearea locurilor de muncă este apreciat de 85% dintre 
americani, 87% dintre chinezi și 88% dintre europeni, din 
perspectiva opțiunii pentru cariera profesională, procentul mediu 
al cetățenilor care preferă să lucreze pe cont propriu este 71% 
în China și 55% în SUA, în timp ce în Europa numai 45% din 
populație ar alege ca alternativă statutul de antreprenor, restul 
preferând statutul de angajat. (Fundaţia Post-Privatizare, 2012)

Studiile relevă decalaje importante între regiunile de dezvoltare 
din România: dacă în Bucureşti se înregistrează o medie de 44 
IMM-uri/1000 de locuitori, în regiuni ca Nord-Est sau Sud-Vest 
există cca. 13-14 IMM-uri/1000 de locuitori.

Cu toate acestea, România se situează pe unul din primele locuri 
ca potenţial, conform unui articol recent, care evidenţiază atuurile 
date de prezenţa Internetului de mare viteză (bloomberg.com 
clasează ţara noastră pe locul 5 în lume în ceea ce priveşte 
conexiunea la Internet), costurile de operare reduse, energie, 
chirii şi utilităţi de patru ori mai mici decât în Europa de Vest şi 
un nivel ridicat de expertiză tehnică (Coleman, 2014).

Un alt aspect pozitiv este procentajul întreprinzătorilor români 
care în faza iniţială a demarării unei afaceri pe cont propriu au 
clienţi în alte ţări, acesta plasând România pe locul 4 din 59 de 
ţări evaluate în 2012.

DE LA ZERO LA PRIMELE  
ŞASE LUNI 

Înfiinţarea unei afaceri nu urmează reguli stricte ce pot fi aplicate de 
toţi şi în orice împrejurare. Putem indentifica, însă, câteva etape care 
să vă ajute să structuraţi acest demers şi să vă planificaţi cu grijă 
acţiunile. Unele etape pot fi parcurse simultan sau ordinea lor poate fi 
inversată. 

Cel mai important lucru este să vă formaţi o viziune globală cât mai 
detaliată asupra afacerii, înainte de a începe. Cunoaşterea insuficientă 
poate conduce la decizii greşite ale căror consecinţe vă vor face să 
pierdeţi energie, timp şi bani pentru a le repara. Iată etapele ce vor fi 
detaliate în capitolele următoare:

1. Înainte de a începe

2. Ideea

3. Produsul

4. Clienţii şi piaţa

5. Planificarea

6. Înfiinţarea afacerii

7. Echipa

8. Finanţele şi contabilitatea

9. Marketingul

10. Primele şase luni
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Sfatul expertului
Lipsa de informare şi cunoştinţele insuficiente stau la baza 
greşelilor tipice ale antreprenorilor începători. Este vital pentru 
un antreprenor să acţioneze, însă acţiunile trebuie să fie gândite 
şi justificate de viziunea globală asupra afacerii. Nimeni 
altcineva nu vă poate da această viziune, va trebui să o creaţi 
singuri. Deşi la început poate fi greu de conturat o asemenea 
viziune, cu cât petreceţi mai mult timp colectând informaţii, 
făcând legăturile între diferitele elemente ale unei afaceri şi 
ajustând, cu atât mai repede va deveni mai clară. 

Nu trebuie să fiţi experţi în toate domeniile şi puteţi face apel la 
specialişti, dar nici nu puteţi lua decizii bazându-vă pe „lasă că 
merge şi aşa” sau „facem aşa şi vom vedea”. 

„Presupunerea este mama tuturor eşecurilor.” 

Mircea Căpăţână, SmartBill

ÎNAINTE DE A ÎNCEPE

Mulţi antreprenori debutanţi fac greşeala de a începe în pripă, fără 
să reflecteze prea mult asupra detaliilor şi ajung să fie copleşiţi de  
dimensiunea şi numărul sarcinilor pe care le presupune o afacere în 
primele luni de la înfiinţare. Cea mai bună strategie este să vă pregătiţi 
metodic, cu răbdare şi să puneţi în ordine ce aveţi de făcut. 

Idee
Începeţi un jurnal de bord chiar din momentul în care începeţi 
să vă gândiţi să deveniţi antreprenor. Poate fi un simplu caiet, 
un dosar sau o agendă tip „organizator”. Păstraţi în el diversele 
informaţii colectate, ideile voastre, notiţe, lista acţiunilor de 
îndeplinit zilnic sau săptămânal, adrese şi numere de telefon 
utile. Ordonaţi-le pe categorii şi reveniţi adesea pentru a 
adăuga informaţii şi a vă actualiza planul de acţiune. În acest 
fel ştiţi în fiecare moment ce aveţi de făcut şi unde trebuie să 
vă completaţi cunoştinţele.

Folosiţi ideile din jurnalul de la finalul acestui ghid!

Gândiţi şi evaluaţi

Excesul de încredere şi iniţierea unei afaceri cu naivitate, pe principiul 
„mă voi descurca eu cumva”, fără a a avea o bază suficientă, este la fel 
de dăunător ca şi excesul de neîncredere şi îngrijorarea excesivă pentru 
detalii şi lipsa de optimism. Pentru a le depăşi, cel mai potrivit este să 
priviţi deschis, de la început, ce vă aşteaptă şi să vă evaluaţi atuurile şi 
slăbiciunile cu sinceritate. 
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Avantaje şi dezavantaje ale antreprenoriatului

Antreprenorii mărturisesc adesea că realitatea experimentată a fost 
departe de ce şi-au imaginat la început. Deşi experienţa antreprenoriatului 
este extrem de satisfăcătoare, călătoria nu este lipsită de dificultăţi. 
Pentru a fi sigur ca sunteţi realişti în ceea ce priveşte antreprenoriatul, vă 
propunem să reflectați asupra avantajelor şi dezavantajelor sale. Scopul 
acestui exerciţiu este de a vă pregăti şi de a vă menţine atenţia alertă 
pentru ceea ce doriţi să realizaţi. 

Avantaje

Puteţi să câştigaţi mult mai mulţi 
bani decât ca salariat.

 
 

 
 
Veţi avea mai multă libertate şi o 
varietate de sarcini pe parcursul 
unei zile. 
 

Veţi avea un loc de muncă 
asigurat.

Veţi putea lucra direct cu clienţii. 
 
 

Vă puteţi stabili singur salariul.  
 

Vă puteţi stabili programul de 
lucru cum doriţi, în funcţie de 
nevoile voastre.

Dezavantaje

Veţi resimţi o presiune mai mare 
atunci când veţi avea de-a face cu 
sume mari de bani.

Este foarte posibil să ajungeţi să 
garantaţi împrumuturi cu bunurile 
voastre personale ca de exemplu 
casa sau apartamentul.

Puteţi să ajungeţi să vă ocupaţi 
mai mult de sarcini administrative 
decât de produs sau activitatea 
principală.

Compania poate da faliment. 

Veţi fi în prima linie și atunci când 
trebuie să trataţi cu un client 
nemulţumit sau dificil, veți fi ţinta 
criticilor şi a plângerilor.

Compania poate să nu genereze 
profitul necesar pentru a vă plăti 
salariul la nivelul pe care îl doriţi.

Este posibil să lucraţi multe ore 
şi să nu fiţi capabili să vă luaţi 
concedii atât de lungi pe cât v-aţi 
dori.

Sfatul expertului
Aspectele pozitive trebuie să rămână întotdeauna deasupra celor 
negative. Dacă sunteţi atenţi, puteţi sesiza din timp problemele 
şi puteți căuta o soluţie care să readucă echilibrul.

Atuuri şi slăbiciuni

O afacere merge bine dacă antreprenorul îndeplineşte bine sarcinile 
pe care le are de făcut. Pe parcursul construirii unei afaceri veţi juca 
mai multe roluri diferite: manager, responsabil vânzări şi marketing, 
responsabil resurse umane, responsabil financiar şi aşa mai departe. 
Este deosebit de important, în acest stadiu incipient, să vă identificaţi 
atuurile şi slăbiciunile şi să vă gândiţi deja la acţiuni care să utilizeze 
la maximum calităţile şi să vă îmbunătăţească performanţele în zonele 
deficitare. Puteţi lua decizia să urmaţi în această etapă un curs de finanţe, 
spre exemplu, dacă nu este punctul vostru forte, decât mai târziu, când 
afacerea vă va ocupa toată energia şi va fi greu să alocaţi timp unui curs.

Pentru a vă face o imagine asupra atuurilor şi slăbiciunilor, completaţi 
tabelul următor, bifând pentru fiecare competenţă de la „0” = nicio 
experienţă la 4 = „experimentat”. Nu uitaţi că scopul nu este de a vă 
demoraliza, ci de a reflecta asupra propriilor calităţi. De unele poate nu 
veţi avea nevoie, cel puţin nu la nivelul de expert. Iniţierea unei afaceri 
este modalitatea ideală pentru a scoate la iveală calitaţi pe care le aveaţi, 
dar care nu au ieșit la iveală niciodată pentru că nu aţi avut ocazia să le 
folosiți.

Continuaţi să ţineţi evidenţa lor şi după începerea afacerii şi completaţi-le 
cu descoperirile voastre. Cu cât vă cunoaşteţi mai bine pe voi înşivă, cu 
atât mai multă încredere veţi căpăta şi veţi găsi mai uşor soluţii.
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Aspecte ale 
afacerii
Personalul 

 

 

Vânzări 
 

 

Marketing

 

 
Finanţe şi 
contabilitate
 

 

 

Contracte 

Administrare

Abilităţi personale

0       1       2       3        4 Ştiţi să 

Angajaţi persoanele potrivite pentru afacerea 
voastră, inclusiv de unde și cum le găsiți.
Gestionaţi personalul astfel încât să lucreze cu cele 
mai bune performanţe şi în interesul companiei.
Motivaţi personalul să se autodepăşească.
Gestionaţi bine situaţii conflictuale. Vă păstraţi 
calmul şi judecata limpede.
Stabiliți preţul corect pentru un produs, astfel încât 
să vă asiguraţi că va fi cumpărat şi că vă veți spori 
profitul.
Cumpăraţi de la furnizori la preţuri care vă 
maximizează profitul.
Vă găsiţi clienţi şi vă măriţi numărul lor.
Vindeţi.
Comunicaţi şi negociaţi cu clienţii.
Propuneţi servicii după vânzare.
Coordonaţi o echipă de vânzători.
Iniţiaţi idei de promovare.
Ţineţi la zi informațiile despre piaţă şi concurenţă.
Dezvoltaţi strategii de promovare care să sprijine 
obiectivele companiei.
Identificaţi căi de optimizare a distribuţiei produselor 
şi serviciilor, prin reţelele existente.
Înţelegeţi ce sunt profitul şi pierderea, bilanțurile şi 
fluxul de numerar.
Înţelegeţi contabilitatea de bază.
Întocmiţi un buget care să răspundă obiectivelor 
companiei.
Identificaţi nevoile de investiţii şi sursele de 
finanţare.
Gestionaţi un credit.
Calculaţi profitabilitatea şi estimaţi impactul asupra 
afacerii.
Lucraţi cu indicatori de performanţă.
Cunoaşteţi taxele şi impozitele de plată.
Întocmiţi sau puteţi să negociaţi termenii unui 
contract.
Identificaţi locaţia potrivită pentru afacere.
Gestionaţi dosarele administrative ale companiei.
Ştiţi ce acte trebuie să conţină.
Gestionaţi partea administrativă a personalului.
Prezentaţi afacerea în faţa oricărei persoane sau 
grup de persoane, indiferent cât de mare.
Scrieţi un document de afaceri clar şi concis.
Lucraţi cu uşurinţa cu un computer.
Vă propuneţi scopuri clare cu date limită pe care le 
respectaţi.
Vă puteţi concentra pe sarcini specifice (vedere de 
detaliu), fără a pierde din vedere obiectivul general 
(vedere de ansamblu).
Îi puteţi coordona pe cei care caută în voi îndrumare 
şi motivare.
Lucraţi bine singur.
Înţelegeţi bine riscurile şi ce presupun.

(Steffan, 2008)

Sfatul expertului
Pentru a avea o imagine cât mai realistă asupra abilităților și 
calităților voastre, trebuie să:

- Fiți oneşti! Nu este vorba de a vă vinde calităţile unui 
angajator. Nu are rost să vă păcăliţi singuri, evaluaţi ce 
sunteţi acum, nu ce ați dori să fiţi. 

- Puneți întrebări celor din jur! Vorbiţi cu cineva pe care 
îl cunoaşteţi bine şi în care aveţi încredere. Încercaţi să 
identificaţi problema reală, chiar dacă iniţial critica nu vă va 
face să vă simţiţi bine. Fiţi atenţi la cei care au tendinţa să 
vă spună cum trebuie să fiţi şi ce trebuie să faceţi, cu aerul 
că ştiu mai multe, ei pot încerca fie să pară mai importanţi, 
fie să vă transforme în idealul lor de antreprenor. Aveţi 
încredere că puteţi distinge adevărul şi aspectele care vă 
sunt cu adevărat de folos.

- Dovediţi! Calităţile trebuie dovedite de fapte. Dacă vă 
apreciaţi ca fiind un bun organizator, ce aţi organizat 
până acum? Luaţi exemple din viaţa voastră, inclusiv cea 
personală. De exemplu: dacă sunteţi mamă cu copii, chiar 
dacă nu aţi avut experienţa de lucru care să vă dovedească 
abilitaţile de organizare, aţi putea să vă consideraţi 
organizată pentru că reuşiţi să vă planificaţi bine și să puneți 
în practică, conform planificării, toate activităţile pentru a 
răspunde numeroaselor sarcini cerute de îngrijirea copiilor 
și a casei, de necesitățile activităţilor şcolare şi extraşcolare 
și de necesitățile timpului personal etc. 

 La polul opus, dacă sunteţi mereu în întârziere şi nu reuşiţi să 
realizaţi mai nimic din ce v-aţi propus într-o zi, nu vă puteţi 
considera organizat. În acest caz, întrebaţi-vă ce obiceiuri 
are un bun organizator şi pe care le puteţi introduce cu 
uşurinţă în rutina voastră?

- Făceți-vă notiţe! O afacere vă ajută să creşteţi şi să vă 
dezvoltaţi. Este mai uşor dacă vă faceți notiţe detaliate şi 
ordonate care vă ajută să identificaţi mai uşor ce aveţi de 
făcut și de învăţat şi cum puteţi face asta. 
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Aspecte cheie ale personalităţii antreprenorului

Puteți învăţa multe despre afaceri, dar există şi abilități care nu sunt uşor 
de transmis şi de învăţat de la altcineva. Fiecare trebuie să găsească 
metode proprii de a descoperi abilitățile necesare şi de a le dezvolta:

Angajamentul: Pentru a lucra din greu toată ziua, în fiecare zi, aşa cum 
este cazul la demararea unei afaceri, este nevoie de un angajament ferm 
și susținut. Dacă abandonaţi, şansele de succes vor fi inexistente; dacă 
perseveraţi, nu numai că vă veţi mări şansele de succes, dar veţi câştiga 
încredere, uşurinţă şi, mai ales, satisfacţia de a reuşi prin forţele proprii.

Automotivarea: Ceea ce faceţi atunci când vă construiţi propria afacere 
nu este pentru că v-a spus-o sau v-a cerut-o cineva. Motivaţia vine din 
interiorul vostru. La început poate fi uşor să vă canalizaţi energia şi să 
vă concentraţi, să lucraţi metodic şi disciplinat. Dar când lucrurile nu 
merg bine, aceasta poate deveni foarte greu de realizat. Antreprenorii 
experimentaţi recomandă ca, în ciuda dificultăţilor de tot felul şi îndoielilor, 
să aveţi răbdare şi să nu abandonaţi.

„Important este să nu te îndoieşti de tine, încrederea în 
rezultat este secundară.”  

Mihai Marcu, MedLife

„Nu trebuie să abandonezi, pentru că nimic nu va merge 
din prima.”  

Vasile Armenean, Betty Ice

Informaţi-vă şi cereţi sfaturi

Este extrem de important să fiţi cât mai bine informaţi. În ziua de azi 
informaţiile sunt uşor accesibile îndeosebi via Internet, de aceea, este 
recomandat:

- să vă asiguraţi accesul la Internet, 

- să învăţaţi să căutaţi informaţii, 

- să vă notaţi sursele de informare care vi se potrivesc şi să le consultaţi 
în mod regulat,

- să vă abonaţi la site-uri care să vă ţină la curent cu modificările 
legislative, să vă ofere informații utile etc.

În plus:

- Studiaţi ce fac antreprenorii de succes din domeniul pe care vi-l 
alegeţi. Folosiţi sursele, precum ziare, reviste, bloguri de antreprenori, 
indicate la sfârşitul acestui ghid.

- Căutaţi grupuri de antreprenori în zona voastră şi incubatoare de 
afaceri şi participaţi la întâlniri. Măriţi-vă reţeaua de cunoştinţe şi 
selectaţi pe cei care au experienţă relevantă pentru voi şi în care 
puteţi avea încredere.

- Discutaţi cu alte persoane care au experiența antreprenoriatului 
(rude, prieteni, cunoştinţe). Întrebaţi-i ce dificultăţi au întâlnit, cum 
le-au depăşit, cum s-au organizat, la ce fel de servicii externe au 
apelat etc. Orice dialog cu un antreprenor cu experienţă este o sursă 
de inspiraţie.

- Citiţi cărţi despre antreprenoriat, notaţi-vă ideile care vă plac şi pe 
care le-aţi putea pune în aplicare în propria afacere. Resursele sunt 
foarte numeroase în acest domeniu, la sfârşitul prezentului Ghid veţi 
găsi câteva cărţi recomandate pentru antreprenori debutanţi.

- Dacă afacerea este complexă, căutaţi-vă un mentor care să vă 
îndrume. Vei învăţa mai repede, veţi scuti timp şi veți putea evita 
greşeli. 

- Urmăriţi iniţiativele statului pentru stimularea antreprenoriatului în 
România, îndeosebi în rândul tinerilor, studenţilor, femeilor şi a altor 
categorii care sunt sprijinite prin programe de finanţare şi diferite 
măsuri. Lista programelor disponibile pentru 2014 este inclusă în 
capitolul „Resurse utile” ale acestui Ghid.
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- Înscrieţi-vă la seminarele gratuite de informare şi formare oferite de 
asociaţii, fundaţii sau proiecte finanţate din Fondul Social European, 
pe tema antreprenoriatului.

Idei
Urmăriţi frecvent informaţiile oficiale ale instituţiilor de stat cu 
care veţi avea cu siguranţă de-a face ca antreprenor:

Guvernul României, Departamentul pentru întreprinderi mici şi 
mijlocii, mediu de afaceri şi turism: http://www.aippimm.ro/

Oficiul Naţional al Registrului Comerţului: http://www.onrc.ro/

Ministerul de Finanţe: http://www.mfinante.ro

Agenţia Naţională de Administrare Fiscală: https://www.anaf.
ro/

Planificaţi

Puteţi face paşi siguri în direcţia pe care o doriţi dacă vă planificaţi cu 
atenţie acţiunile. Nu este posibil să anticipaţi totul şi veţi avea inevitabil 
numeroase surprize. Însă, dacă lucraţi ordonat şi metodic, nu vă veţi 
risipi energia şi veţi fi mai pregătiţi să le întâmpinaţi. 

Răspundeţi la întrebările: 

Ce vreau să realizez în următoarele 3 luni?

Ce vreau să realizez luna aceasta?

Ce am de făcut săptămâna aceasta? 

Utilizaţi răspunsurile pentru a vă face un plan pe termen scurt (săptămânal) 
şi un plan pe termen mediu (1-3 luni). Planificaţi-vă realist fiecare zi a 
săptămânii şi întrebaţi-vă frecvent: 

Ce pot face pentru a ajunge mai aproape de obiectivele mele?

Lucraţi organizat şi metodic, urmărind agenda stabilită şi nu amânaţi 
sarcini; „lasă că fac mai târziu” nu este o soluţie, ci crează mai multe 
probleme.

Actualizaţi-vă planurile de câte ori este nevoie. Folosiţi secţiunea „JURNAL” 
de la sfârşitul acestui Ghid pentru a vă nota ideile, pentru a vă identifica 
şi ordona acţiunile fiecărei etape.

Opinia expertului
Greșelile tipice ale întreprinzătorilor la înfiinţarea unei afaceri:

• Cunoaşterea insuficientă a competitorilor;

• Cunoştinţele insuficiente legate de organizarea internă a 
firmei;

• Lipsa unei strategii clare de piaţă;

• Capacitatea insuficentă de recrutare şi selecţie a personalului;

• Necunoaşterea legislaţiei;

• Insuficienţa resurselor financiare;

• Evaluarea greşită a cheltuielilor operaţionale;

• Capacitatea supraestimată de a realiza profit;

• Investiţiile imprudente;

• Contabilitatea necorespunzătoare şi incompletă;

• Necunoaşterea obligaţiilor fiscale;

• Alegerea unor parteneri de afaceri nepotriviţi;

• Alegerea inadecvată a amplasamentului.

(Ministerul pentru Întreprinderile Mici şi Mijlocii, 2005)
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IDEEA
Orice afacere începe de la o idee şi reprezintă un proces de transformare 
a acestei idei într-un produs sau serviciu, care este căutat şi cumpărat. 
Ideea în sine este inutilă, dacă nu va fi pusă în practică.

Alegerea afacerii potrivite

Sfatul expertului
Cum alegeți afacerea potrivită?

• Bazaţi-vă pe aptitudinile sau interesele voastre cele mai 
importante.

• Faceţi o listă cu ce vă doriți de la afacerea ideală.

• Căutaţi cine este antreprenorul cu cel mai mare succes în 
acel domeniu la nivel național şi local.

• Găsiţi o nişă în piaţa locală.

• Faceţi un sondaj printre prieteni şi membrii familiei.

• Consultaţi-vă cu persoane dintre contactele voastre de 
afaceri, ca de exemplu un contabil.

• Verificaţi cine este competitorul local şi vedeţi dacă puteţi să 
faceţi mai bine.

• Uitaţi-vă la bugetul de care veţi avea nevoie şi gândiți-vă 
cum și dacă îl puteţi asigura.

• Găsiţi parteneri de încredere cărora le place ideea voastră şi 
sunt gata să se asocieze cu voi.

Ideile şi oportunitățile de afaceri pot fi găsite în următoarele contexte:

- Situații neașteptate;

- Există o problemă, dar nu există încă o soluție;

- Se simte nevoia de a face ceva mai bine și altfel;

- Apar schimbări în mediul de afaceri, schimbări de comportament, 
valori, percepții;

- Apar invenții, descoperiri tehnologice noi etc.

Pentru a le identifica, priviți în jurul vostru și fiți atenți la următoarele 
aspecte:

Stilul personal de viaţă și experienţa acumulată

Întrebaţi-vă:

Sunteţi pregătiţi să renunţaţi la anumite lucruri pe care le 
consideraţi importante pentru a realiza ce v-aţi propus?

Ce puteţi face personal în această afacere? 

Familia şi prietenii în care aveţi încredere vă vor susţine?

Consideraţi că aţi putea porni o afacere folosind experienţa 
acumulată în domeniul în care aţi activat sau aţi studiat?

Doriţi să studiaţi sau să vă calificaţi în alt domeniu care vă atrage?

Ce fel de persoană sunteţi?

Caracterul și personalitatea joacă un rol important în alegerea ideii de 
afaceri. De exemplu, dacă nu vă simţiţi confortabil în grupuri mari de 
persoane, foarte probabil veţi alege o afacere mică unde să aveţi de-a 
face cu un număr redus de persoane ş.a.m.d.

Caracteristicile pieţei locale

Amintiţi-vă de problemele și dificultăţile pe care le-aţi avut în momentul 
procurării unor anumite produse sau servicii pentru voi sau pentru familia 
voastră.
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Ce produse sau servicii nu erau disponibile atunci când aveaţi cel 
mai mult nevoie de ele?

Ce produse au fost greu sau chiar imposibil de găsit în regiunea 
sau localitatea voastră?

Care este modalitatea de organizare a procesului de producţie 
sau distribuţie a acestora pe piaţa locală?

Puteţi să vă orientaţi spre o nișă pe piaţă, adică să oferiţi acele produse 
sau servicii care sunt solicitate de o anumită categorie de consumatori 
(femei, copii, studenţi, pensionari, șomeri) și nu pot fi găsite cu ușurinţă 
sau nu există suficientă concurenţă.

Ce produse sau servicii sunt solicitate de întreprinderile locale?

Există produse sau servicii în obţinerea cărora companiile din localitate 
întâmpină anumite greutăţi? De multe ori companiile sunt nevoite să 
achiziţioneze materii prime, produse sau servicii din străinătate, din 
simplul motiv că în zona respectivă nu există furnizori de tipul acestora.

Ce produse sau servicii lipsesc în anumite regiuni sau localităţi?

De multe ori puteţi observa cum consumatorii dintr-o localitate solicită 
produse sau servicii care nu există pe piaţa locală. Pentru a procura 
bunurile respective, locuitorii localităţii se deplasează la o oarecare 
distanţă, fapt ce presupune cheltuieli suplimentare de bani și de timp. 
Puteţi analiza aceste oportunităţi şi puteţi propune, singuri sau în 
cooperare cu alţi parteneri, să oferiţi produsele sau serviciile solicitate în 
localitatea respectivă.

Există potenţial pentru activităţi de import şi export?

Cunoașteţi limbi străine? Aţi lucrat în străinătate? Aveţi informaţii și 
suficiente cunoștinţe care să vă permită să organizaţi o activitate ce 
ţine de comerţul extern? Primul pas ar fi studierea produselor de import 
comercializate pe piaţa internă. Aflaţi unde au fost fabricate aceste 
produse care se vând cu succes pe piaţa noastră.

Puteţi să abordaţi o idee deja existentă într-o manieră nouă?

O parte considerabilă a afacerilor de succes pornesc de la modificarea, 
redefinirea sau regândirea unei idei de afaceri deja existente. 

Ce probleme ecologice pot deveni oportunităţi de afaceri?

Preocupările opiniei publice pentru mediul înconjurător sunt printre cele 
mai importante tendinţe ale societăţii noastre. Atitudinile și percepţiile 
se schimbă zi de zi, oamenii încearcă să devină mai responsabili față de 
modul în care sunt depozitate deșeurile și modul în care sunt păstrate 

resursele naturale. Consumatorii doresc tot mai des să consume produse 
alimentare naturale. În acest sens, crește cererea pe piaţă a bunurilor a 
căror producție nu dăunează mediul înconjurător. Puteţi analiza fabricarea 
produselor ecologic pure, reciclarea deșeurilor, în special a celor plastice 
sau organice etc.

Pasiunea/Hobby-ul

Dintr-o pasiune poate rezulta o idee reușită de afacere, cum ar fi de 
exemplu: gătitul. Gătitul poate conduce la iniţierea unei afaceri în 
alimentaţia publică sau organizarea unor petreceri. Pasiunea pentru 
tricotaj, împletit sau brodat poate duce la deschiderea unui atelier de 
confecţii sau alte articole de artizanat. Dacă sunteți amatori de pescuit 
sau vânătoare puteți organiza astfel de activități pentru turiști în zonele 
cu potențial. 

Ce puteţi face de la domiciliu?

Dacă este nevoie să staţi acasă, gândiţi-vă la posibilitatea unei afaceri 
la domiciliu. Spre exemplu, puteţi amenaja un spaţiu în care să coaseţi, 
împletiţi sau croșetaţi; puteţi asambla diferite articole: suvenire, cărţi 
poștale etc.; puteţi vinde anumite produse prin telefon; puteţi folosi 
computerul pentru servicii de traduceri, redactare, contabilitate, puteţi 
oferi chiar și servicii de informare și consultanţă etc.

Educaţia

Învăţarea este importantă pentru activitatea antreprenorială. Cunoștinţele 
suplimentare primite prin intermediul unor cursuri speciale sau prin studii 
individuale pot influenţa apariţia unor idei noi de afaceri. Este important să 
citiți mult despre afaceri, în special despre domeniul ales, să participaţi la 
diferite întruniri, seminare, cursuri, expoziţii ce ţin de domeniul afacerilor.

Căutări sistematice

Căutarea sistematică a informațiilor este o cale pe care cei mai mulţi 
întreprinzători o ignoră, această cale presupune consultarea cărţilor și a 
altor publicaţii de specialitate, urmărirea emisiunilor radio și TV de profil, 
consultarea cataloagelor companiilor (locale, naţionale, străine), vizitarea 
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firmelor deja existente în domeniul ales, accesarea unor baze de date cu 
patente și invenţii.

În acest domeniu, Internet-ul a devenit una dintre cele mai accesibile 
surse de informaţii. Există site-uri profesionale care promovează idei de 
afaceri şi care asigură o consiliere iniţială punând la dispoziţia doritorilor 
informaţii legate de atractivitatea şi conţinutul unei afaceri. Consultaţi 
site-uri precum:

www.manager.ro 

www.ideideafaceri.ro 

www.afacerilacheie.ro 

Sfatul expertului
Nu luaţi de-a gata informaţiile, verificaţi şi discutaţi cu 
antreprenori care au înfiinţat afaceri similare, asigurați-vă că 
au potenţial şi în zona voastră. Realitatea nu se potriveşte 
întotdeauna sau oriunde cu planurile de pe hârtie.

Cele mai populare afaceri în România

În iulie 2014, în România erau active peste 700.000 de firme. Dintre 
acestea, peste 580.000 sunt companii mici şi mijlocii cu active mai mici 
de un million de euro, în timp ce 19.832 de societăţi (mai puţin de 3%) 
au cifra de afaceri cumulată mai mare decât PIB-ul României şi angajează 
mai mult de o treime din salariaţi la nivel naţional (CIT Restructuring, 
2014). 

Numai de la începutul anului 2014, au fost înfiinţate peste 60.000 de 
companii (statistici ale Oficiului Naţional al Registrului Comerţului). La 
sfârșitul lunii iulie 2014 activau peste 13.000 de societăţi care beneficiau 
de facilităţile acordate studenţilor în baza HG 166/2003 (vezi anexa 2) şi 

peste 14.000 SRL-Debutant (vezi anexa 3), societăţi înfiinţate în cadrul 
programului de încurajare de către stat a antreprenorilor la prima afacere. 

Cele mai multe afaceri SRL-D au ca obiect de activitate:

Întreţinerea şi repararea autovehiculelor    652

Lucrări de construcţie a clădirilor rezidenţiale  
şi nerezidenţiale       595

Restaurante        543

Transporturi rutiere de mărfuri     532

Comerţ cu amănuntul prin intermediul  
caselor de comenzi sau prin Internet    515

Coafură şi alte activităţi de înfrumuseţare   459

Comerţ cu amănuntul în magazine nespecializate,  
cu vânzare predominantă de produse alimentare,  
băuturi şi tutun        439

Activităţi de consultanţă pentru afaceri  
şi management        416

Fabricarea pâinii; fabricarea prăjiturilor  
şi a produselor proaspete de patiserie    397

Baruri şi alte activităţi de servire a băuturilor   279
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Puteţi afla mai multe date de pe site-ul Institutului Naţional de Statistică 
(http://www.insse.ro/cms/), care realizează studii precum „Evoluţia IMM 
din România 2010-2013” sau de pe site-ul Oficiului Naţional al Registrului 
Comerţului (http://www.onrc.ro/index.php/ro/), care publică periodic 
situaţia societăţilor comerciale din România.

Sfatul expertului
Este în avantajul vostru să înțelegeţi statisticile privind 
societăţile comerciale din România şi să le urmăriţi în ziare sau 
publicaţiile de specialitate. Dinamica afacerilor pe domenii vă 
poate da indicaţii preţioase. Dacă piaţa serviciilor de coafură, 
spre exemplu, este în scădere cu 20%, va trebui să tineţi cont 
la estimarea veniturilor şi va trebui să găsiţi soluţii noi sau să 
vă orientaţi către alt domeniu.

PRODUSUL

Definirea produsului

Odată ce aţi decis în ce domeniu vreţi să iniţiaţi afacerea şi aţi ales ideea 
potrivită pentru voi, trebuie să mergeţi mai departe şi să definiţi produsul 
sau serviciile pe care doriţi să le oferiţi. Puteţi alege:

• Unul sau mai multe produse fabricate – producție (cumpăraţi materia 
primă şi alte resurse necesare şi le transformaţi în produse, bunuri 
materiale).

• Unul sau mai multe produse pentru distribuire – comerţ (cumpăraţi 
produsul sau produsele gata fabricate de la un depozit, de la un 
vânzător cu ridicata sau de la un producător şi le vindeţi, adăugând 
o anumită marjă).

• Unul sau mai multe servicii pe care să le prestaţi.

• O combinaţie a celor trei posibilităţi expuse mai sus.

Pentru a defini produsul, răspundeţi la următoarele întrebări:

1. Produsul/serviciul este total nou / unul care îmbunătăţeşte 
un produs existent / un produs transferat pe altă piaţă, este 
creat pentru alţi clienţi etc.? 

2. Produsul/serviciul are elemente de originalitate tehnică, 
calitativă, de funcţiuni suplimentare, de metodă de vânzare? 

3. Ce produs sau serviciu doriţi să dezvoltaţi prin ideea de 
afacere (producţie, producţie-comercializare, comercializare, 
distribuţie, promovare etc.). 

4. Care produs sau serviciu va fi vândut în realitate? Există 
un concept de a oferi un ansamblu de facilităţi, o gamă de 
produse, servicii aferente, ambianţă specifică etc.? 

5. Cărei nevoi îi corespunde produsul sau serviciul oferit? Care 
este utilitatea produsului? 

6. Cum va fi utilizat produsul sau serviciul? Aţi corelat produsul 
cu nivelul de aşteptare al consumatorilor (noutate, economie, 
câştig de timp, simplitate etc.)? 

7. Cum va fi vândut (produsul sau serviciul)? Prin magazin, 
prin distribuitori, prin corespondenţi, pieţe libere, prin 
prescriptori, prin Internet, cu anumite ocazii etc.? Care vor fi 
consecinţele sistemului de vânzare? 

8. Care este caracterul inovator al produsului/ serviciului/ 
conceptului? 

9. Care sunt atuurile produsului/serviciului vostru? 

10. Care sunt punctele slabe ale produsului/serviciului?

Realizarea unui produs nou poate presupune o activitate de cercetare, 
una sau mai multe inovaţii, alegerea unui nume, crearea unei mărci, 
a unei prezentări originale (ambalaj, siglă etc). În aceste cazuri, este 
indicat să vă gândiţi din timp la protejarea lor.
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Protecţia invenţiei, mărcii şi drepturilor  
de autor

Există posibilitatea de a proteja drepturile asupra următoarelor categorii:

- invenţii

- mărci

- desene industriale

- modele de utilitate

- licenţe şi cesiuni

- servicii de cercetare documentară

- know-how

Brevetul de invenție este un act de proprietate care conferă titularului de 
brevet un drept exclusiv asupra invenţiei sale timp de 20 de ani. Brevetul 
se înregistrează în patrimoniul firmei, în rândul activelor intangibile şi 
poate fi tranzacţionat, cesionat sau transmis prin licenţă.

Marca este un semn susceptibil de reprezentare grafică servind la 
deosebirea produselor sau serviciilor unei persoane fizice sau juridice de 
cele aparţinând altor persoane. Pot să constituie mărci semne distinctive 
cum ar fi: cuvinte, inclusiv nume de persoane, desene, litere, cifre, 
elemente figurative, forme tridimensionale şi în special forma produsului 
sau forma ambalajului său, combinaţii de culori, precum şi orice 
combinaţie a acestor semne. Marca înregistrată poate fi tranzacţionată, 
dată în gaj sau transmisă prin licenţă exclusivă sau neexclusivă. Marca 
se înregistrează în patrimoniul firmei în contul activelor intangibile, iar 
valoarea acesteia creşte în timp. Certificatul de marcă este un act de 
proprietate care conferă titularului un drept exclusiv asupra mărcii  pe 
o perioadă de 10 ani, urmând ca după această perioadă marca să fie 
reînnoită pe alte perioade a câte 10 ani.

Dreptul de autor sau copyright-ul este un drept moral şi patrimonial 
conferit prin lege şi nu printr-un document oficial. Trebuie să cuprindă 
simbolul © sau cuvântul Copyright, împreună cu anul primei publicări şi 
cu numele autorului sau titularul dreptului de autor.

Desenul industrial este reprezentat de aspectul exterior al unui produs 
sau al unei părţi a acestuia, redat în două dimensiuni şi rezultat din 
combinaţia dintre principalele caracteristici, îndeosebi linii, contururi, 

culori, formă, textură, materiale şi ornamentaţia produsului.

Modelul industrial este reprezentat de aspectul exterior al unui produs 
sau al unei părţi a acestuia, redat în trei dimensiuni, rezultat din aceleaşi 
combinaţii ca şi desenul industrial. Se înregistrează în patrimoniul firmei, 
în rândul activelor intangibile şi pot fi ulterior tranzacţionate, cesionate 
sau transmise prin licenţă exclusivă sau neexclusivă.

Know-how-ul sau "savoir-faire" poate fi definit ca fiind totalitatea 
cunoştinţelor tehnice nebrevetabile sau nebrevetate, care sunt 
indispensabile pentru producerea, comercializarea şi funcţionarea 
produselor sau pentru elaborarea şi implementarea tehnologiilor şi 
procedeelor noi. Sursa acestui activ necorporal este activitatea curentă 
desfăşurată în companie de factorul uman, începând cu cea de cercetare-
dezvoltare şi terminând cu activităţile de rutină, care presupun eforturi 
intelectuale.

Pentru a le proteja trebuie să vă adresaţi Oficiului de Stat pentru 
Invenţii şi Mărci (http://osim.ro/) sau Oficiului Român pentru 
Drepturile de Autor (http://www.orda.ro).

Dacă aveţi în vedere exportarea produselor fabricate în România, verificaţi 
posibilitatea protejării lor la nivelul european, al Uniunii Europene sau 
internaţional. 

Alte resurse utile:

http://www.inventii-marci.ro/

http://www.evaluare-marci.ro/

Preţul produsului

Ceea ce vă interesează atunci când stabiliţi preţul unui produs sau serviciu 
este nivelul maxim al preţului pe care consumatorii sunt dispuşi 
să-l plătească. În practică, preţul produsului este strâns legat de piaţă. 

Concurenţii condiţionează reacţia pieţei prin stabilirea unui preţ acceptabil 
de cumpărători. Atunci când există o concurenţă bine delimitată, care a 
stabilit preţuri scăzute, va fi dificil să convingeţi cumpărătorul să cumpere 
produsul cu un preţ mai mare, cu excepţia cazului în care produsul vostru 
are avantaje care justifică preţul mai ridicat. 

Dacă nu există firme concurente, poate fi la fel de dificil să creșteți preţul. 
Dacă sunteţi primii pe piaţă, puteţi stabili preţul la un nivel ridicat, dar va 
rezista doar pe termen scurt. Pe termen lung, firmele care vor apărea vor 
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forţa diminuarea preţului.

Cea mai utilizată metodă de calcul al preţurilor este aceea care porneşte 
de la costul general, căruia i se adaugă o marjă de profit.

Se consideră următoarele tipuri de costuri:

•  costurile fixe sunt cele care rămân relativ constante atunci când 
se modifică producţia (cheltuieli de întreţinere, arendă, dobânzi, 
salariile personalului administrativ, contribuţii la salariu etc.).

•  costurile variabile sunt cele care variază direct proporţional cu 
volumul de producţie (materia primă, materialele de bază şi cele 
auxiliare, ambalajul şi materialele de ambalaj, salariile muncitorilor 
angrenaţi în producţie, taxele corespunzătoare etc.). Pentru producţii 
mici, aceste costuri pot fi ridicate şi aceasta se va reflecta în preţ. 
Pentru producţii mari, avantajul este de a putea diminua costurile 
pentru anumite materii prime, care vor fi cumpărate în cantităţi mai 
mari. O producţie mare presupune, însă, o piaţă de desfacere mai 
mare.

Sfatul expertului

Plecaţi de la costurile totale pe care va trebui să le acoperiţi. 
Încercaţi să estimaţi cât mai exact aceste costuri. Nu faceţi 
presupuneri, lucraţi cu costuri reale de la furnizori pe care 
ştiţi că vă puteţi baza pe termen lung. Dacă rezultatul final va 
conduce la preţuri deasupra pieţei, gândiţi-vă cum aţi putea 
să folosiţi inteligent resursele de care dispuneţi, să diminuaţi 
anumite costuri prin înlocuirea cu un furnizor mai ieftin, dar 
care să răspundă aceloraşi cerinţe de calitate etc. 

Nu contaţi că veţi vinde de la început cantităţi mari care să 
justifice o producţie mare şi, în consecinţă, un preţ mai scăzut. 
S-ar putea să nu reuşiţi şi veţi avea probleme cu stocurile, 
perisabilitatea anumitor produse etc.

Consumatorii caută calitate la preţuri convenabile. În ultimii 
ani, în care bugetul consumatorului a fost afectat de criza 
economică, consumatorii au cheltuit mai puţin şi s-au orientat 
către produse mai ieftine. Dacă doriţi să oferiţi produse sau 
servicii de calitate superioară, la preţuri mai mari, determinaţi 
exact cine vor fi clienţii voștri şi verificaţi dacă sunt dispuşi să 
plătească preţul stabilit de voi. Nu faceţi presupuneri care vor 
costa scump. 

Indiferent de situaţia economică, este bine să vă asiguraţi că 
veţi avea clienţi interesaţi de produsul sau serviciile voastre şi 
dispuşi să cumpere, înainte de a începe producţia. Antreprenorii 
experimentaţi recomandă să testaţi prototipul în jurul vostru, cu 
persoane din cercul apropiat de cunoştinţe, fiind foarte atenţi la 
reacţia lor. Primii consumatori vă vor oferi idei preţioase pentru 
a îmbunătăţii produsul şi vă vor arăta clar ce va merge și ce nu. 

Prioritatea priorităţilor în business? „Produsul – de asta 
vin oamenii în magazine, pentru produse.”

Dan Şucu, Mobexpert (Dîrţu & Roşca, 2014)
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CLIENŢII ŞI PIAŢA
Profilul clientelei voastre potențiale trebuie analizat cu precizie, atât pentru 
persoane fizice cât şi pentru firme. Aceste informații vă vor permite să 
adaptați oferta voastră în funcție de așteptările clienților și să identificați 
servicii suplimentare care să vă diferențieze de concurență.

Trebuie să vă gândiți și la amplasamentul ideal al afacerii voastre față de 
potențialii clienți și să începeți să constituiți o listă cu cei mai importanți 
clienți, pe lângă care vă veți promova afacerea cu prioritate.

Informațiile referitoare la clienţi pe care trebuie să le culegeţi sunt:

   • Categoria socio-profesională

   • Veniturile

   • Vârsta și sexul

Trebuie luat în considerare faptul că astăzi societatea şi lumea afacerilor 
este tot mai mult influenţată de femei. În privința vârstei, acum oamenii 
trăiesc mai mult şi doresc să fie activi o perioadă mai îndelungată. 

   • Obișnuințele de consum

De exemplu, consumatorii sunt tot mai îngrijoraţi de propria sănătate, 
fiind astfel mai critici faţă de ce cumpără, faţă de companiile care produc, 
faţă de calitatea produselor şi a serviciilor și acordă tot mai multă atenţie 
produselor „eco”.

   • Comportamentul consumatorilor

Informațiile următoare vă vor ajuta să înțelegeți şi să anticipaţi 
comportamentul clienţilor. E bine să fiți atenți la:

   o schimbările în structura familiei şi schimbările demografice în 
general

   o evoluţia structurii consumului populaţiei – pentru ce şi cât se 
cheltuieşte în medie

   o schimbările din mediul de afaceri – care industrii se dezvoltă mai 
intens, care dintre ele produc mai multă valoare adăugată, apariţia de 
tehnologii noi etc

   o ce predomină mai mult, optimismul sau pesimismul, în raport cu 
dezvoltarea economică

   o evoluţia culturii, a tradiţiilor

   o apariţia  unor  cuvinte, noţiuni  noi (e-comerţ, GPS, nanotehnologii 
etc.)

   o legislația în vigoare referitoare la achiziții

„Antreprenorii care reuşesc au un instinct aparte în 
relaţia cu clientul. Oricât de paradoxal ar părea, cunosc 
câteodată clienţii mai bine decât se ştiu clienții înşişi.”

(Dîrţu & Roşca, 2014)

În ceea ce priveşte piaţa, este nevoie să exploraţi şi să determinaţi 
următoarele aspecte:

   • dimensiunea pieţei

   • potenţialul ei

   • structura pieţei

   • tendinţele pieţei (actuale și viitoare) – o piață poate fi evaluată după 
evoluția cifrei de afaceri la nivel local, regional, național, internațional

   • evoluția cererii - așteptările  în cantitate și calitate ale potențialilor 
clienți, mijloacele financiare etc.

   • evoluția prețurilor și cauza - costurile de producție și de distribuție

   • evoluția rețelei de distribuție

   • evoluția normelor sanitare

   • concurenţii – în materie de produse, preţuri, volum etc.

Folosiţi orice sursă disponibilă de informaţii şi date: ziare, reviste şi alte 
publicaţii ce pot conţine informaţii utile (anuare statistice, baze de date 
ce pot fi accesate cu ajutorul computerului), radioul şi televiziunea, 
materialele publicitare ale firmelor din domeniul respectiv etc. O serie 
de informații utile pot fi găsite la Camerere de Comerț și Industrie sau la 
sindicate sau organizații profesionale din domeniul ales.
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Iată un exemplu de informaţii relevante despre piaţă şi cumpărători, 
culese dintr-un comunicat de presă al Galei Premiilor eCommerce, 
ianuarie 2014 (GPEC, 2014):

“Retail-ul online românesc este o piaţă de aproximativ 600 
milioane euro în anul 2013. Cifra face referire exclusiv la produsele 
comercializate online (indiferent de natura lor) şi nu la servicii, plata 
facturilor de utilităţi, bilete de avion, bilete la spectacole, vacanţe şi 
călătorii etc.

Numărul utilizatorilor de Internet a ajuns la 10 milioane anul 
trecut (cu 1 milion mai mult faţă de anul 2012 – sursa: EuroStat). 27% 
din românii conectaţi la Internet, adică 1 din 4 internauţi, cumpără 
online (sursa: Daedalus Millward Brown), iar majoritatea cumpărătorilor 
online (84%) locuiesc în mediul urban, în timp ce 16% locuiesc în mediul 
rural.

Vârsta medie a cumpărătorilor online este cuprinsă între 25 şi 35 
de ani, dar anul 2013 a adus o creştere de 5 procente pe segmentul de 
vârstă 45-55 ani, care reprezintă acum 15% din totalul utilizatorilor de 
comerţ electronic (faţă de 10% în 2012).

În ceea ce priveşte plata online prin card, numărul de tranzacţii a 
crescut în 2013 cu aprox. 35% comparativ cu anul 2012. Totuşi, 
metoda preferată de plată a românilor rămâne rambursul (plata la 
livrare), fiind utilizată în peste 90% din tranzacţii.

Valoarea tranzacţiilor prin card procesate în sistemul 3D Secure de către 
RomCard este de aproximativ 220 milioane euro în 2013 (cifră similară 
cu valoarea înregistrată în 2012).

Potrivit VISA, valoarea medie a unei tranzacţii a fost de 37 euro 
(platiţi în lei), în scădere faţă de anul 2012 când valoarea medie a unei 
tranzacţii era de 45 euro (plătiţi în lei).

Majoritatea tranzacţiilor online prin card sunt internaţionale 
(60%) şi doar 40% sunt tranzacţii domestice, conform statisticilor 
MasterCard. Cu alte cuvinte, românii cheltuiesc mai mulţi bani pe site-uri 
din străinătate decât în ţară.

În România există peste 12 milioane de carduri înrolate în sistemul 
3D Secure (faţă de 11,3 milioane în 2012), iar numărul de carduri active 
(adică folosite, efectiv, în tranzacţionarea online) a crescut de la 410.000 
în 2012 la peste 600.000 în 2013.

La sfârșitul anului trecut, în sistemul RomCard 3D Secure aveau loc 
peste 17.000 de tranzacţii online cu cardul în fiecare zi, adică peste 
500.000 tranzacţii în fiecare lună.

Piaţa românească de comerţ electronic este formată din aproximativ 
4.500 de magazine online, cu 1.000 mai multe decât în 2012, potrivit 
estimărilor principalilor jucători. Din numărul total de magazine, peste 
1.000 sunt înrolate şi certificate în standardul 3D Secure, la RomCard, 
comparativ cu 781 magazine în 2012.”

Sfatul expertului 
Răspundeți la întrebările:

Veţi avea suficienţi cumpărători pentru produsele/serviciile pe 
care le veţi oferi?

La ce preţ mediu veţi putea să le vindeţi?

Cât de uşor şi la ce preţ veţi putea să procuraţi materia primă 
necesară?

Ce perspective reale există pentru a dezvolta afacerea?

Cine sunt concurenţii şi cât de puternică este concurenţa?

PLANIFICARE
Planificarea atentă este deseori citată ca un factor de succes. De aceea 
vă recomandăm să petreceţi mai mult timp pentru a dezvolta:

- Planul general al afacerii: ce vă propuneţi, în cât timp, care sunt 
etapele pe care trebuie să le parcurgeţi, care este viziunea pe termen 
mediu şi lung?

- Planificarea producţiei produselor sau a elementelor necesare 
serviciilor pe care le veţi vinde. Unele procese de producţie sunt 
mai scurte, altele pot fi foarte lungi. Anumite produse necesită o 
fază de cercetare şi de avizare, ca exemplu produsele cosmetice, 
cele alimentare etc. Planurile iniţiale pot fi uşor date peste cap de 
situații neprevăzute. Fiţi pregătiţi cu un plan cât se poate de detaliat, 
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pe care să îl actualizaţi periodic, în acest fel sunteţi flexibili şi nu 
pierdeţi din vedere obiectivul final.

- Planificarea înfiinţării afacerii: există multe detalii, hârtii, avize, 
adeverințe, termene de respectat etc. Cu cât planificaţi mai bine 
detaliile, totul va decurge mai repede și fără stres. Nu vă grăbiţi să 
demarați afacerea în orice condiții. În cazul în care este nevoie de o 
perioadă mai lungă pentru dezvoltarea şi testarea produselor, porniți 
afacerea numai dacă dispuneţi de suficiente fonduri ca să susţineţi 
toate cheltuielile.

- Planificarea investiţiilor şi a cheltuielilor: Investiţiile şi cheltuielile 
sunt întotdeauna principala grijă a antreprenorului, îndeosebi la 
început, când afacerea nu înregistrează încă venituri din vânzări sau 
acestea sunt reduse. Pentru a nu dezechilibra balanţa financiară şi 
a nu vă îndatora prea mult, este necesar să vă planificaţi cu grijă 
orice cheltuială şi aceasta să fie făcută doar dacă este indispensabilă 
pentru un scop precis. Veţi găsi în capitolele următoare idei despre 
planificarea şi urmărirea investiţiilor şi a fluxului de numerar.

Planurile trebuie să fie flexibile, capabile să răspundă noilor elemente  
care apar inevitabil la începutul şi pe parcusul dezvoltării afacerii. Fără 
planuri, însă, riscaţi să pierdeți din vedere aspecte importante şi obiectivul 
pe care vi l-aţi propus. 

Agenda voastră zilnică trebuie să includă acţiuni relevante care să 
reprezinte un pas înainte pe calea pe care v-aţi propus-o. Învăţaţi să vă 
planificaţi şi să vă prioritizaţi acţiunile şi, în consecință, veți avea  mai 
multe rezultate și mai puţin stres. 

Nu există o metodă unică, ideală de a planifica, descoperiţi propria 
metodă, întrebându-vă:

Care este cel mai bun pas următor?

Folosiţi şi sugestiile din „JURNALUL de antreprenor” de la sfârşitul acestui 
Ghid.

ÎNFIINŢAREA AFACERII
Pe lângă înfiinţarea unei afaceri de la zero, există şi posibilitatea de 
cumpărare a unei afaceri existente sau a unei francize. În acest Ghid vom 
detalia procedura de lansare a unei afaceri de la zero, pentru celelalte 
opţiuni vom prezenta doar avantajele şi dezavantajele lor. 

Lansarea unei afaceri de la „zero”

Etape preliminare

1. Stabilirea domeniului de activitate 

Pentru stabilirea domeniului trebuie să consultaţi nomenclatorul CAEN 
(clasificarea statistică naţională a activităţilor economice din România) 
şi să alegeți activitatea principală, care va fi înscrisă în certificatul de 
înmatriculare la Registrul Comerţului. Puteţi include mai multe activități 
în statut, pentru o mai mare flexibilitate și pentru a nu schimba frecvent 
statutul.

Puteţi consulta codurile CAEN actualizate de exemplu  
pe website-ul Rubinian:  http://rubinian.com/caen_1_sectiuni.php sau 
alte surse similare.

2. Alegerea formei juridice sub care se va derula activitatea

Puteţi opta pentru una din următoarele forme de organizare a afacerii:

Persoană Fizică Autorizată şi Întreprinderea Individuală

Au obligaţia să solicite înregistrarea în registrul comerţului şi 
autorizarea funcţionării, înainte de începerea activităţii economice, 
ca persoane fizice autorizate, denumite în continuare PFA, respectiv 
întreprinzători persoane fizice, titulari ai unei întreprinderi individuale.

Întreprinderea familială

Reprezentantul întreprinderii familiale are obligaţia să solicite 
înregistrarea în registrul comerţului şi autorizarea funcţionării, 
înainte de începerea activităţii economice.

Societatea comercială

Se constituie ca persoană juridică, conform prevederilor Legii nr. 
31/1990 republicată (3) privind societăţile comerciale, prin asociere 
între două sau mai multe persoane fizice sau juridice, pentru a efectua 
acte de comerţ. Societatea comercială dobândeşte personalitate 
juridică de la data înregistrării în registrul comerţului.
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Societăţile comerciale se pot constitui în una dintre următoarele 
forme juridice:

a) societate în nume colectiv (SNC)
b) societate in comandită simplă (SCS)
c) societate pe acţiuni (SA)
d) societate în comandită pe acţiuni (SCA);
e) societate cu răspundere limitată (SRL).
Notă: Începând din 2011, în baza O.U.G. nr. 6/2011 pentru stimularea 
înfiinţării şi dezvoltării microîntreprinderilor de către întreprinzătorii 
debutanți în afaceri, puteţi opta pentru înființarea unei societăţi tip 
SRL-Debutant şi să beneficiaţi de anumite facilităţi precum scutiri de 
taxe şi scurtarea formalităţilor. Detalii în Anexa 3.

Filiale

Filialele sunt societăţi comerciale cu personalitate juridică care se 
înfiinţează într-una din formele de societate enumerate mai sus. 
Filialele vor avea regimul juridic al formei de societate în care s-au 
constituit.

Sedii secundare

O societate comercială poate să deschidă în aceeaşi localitate cu 
sediul principal sau în alte localităţi, sedii secundare sub diferite 
forme: sucursale, depozite, magazine, agenţii etc.

(Ministerul pentru Întreprinderile Mici şi Mijlocii, 2005)

Particularităţi ale formelor de organizare a activităţii:

Criterii

Nr. persoane 
 

Capital minim 
Răspunderea  
întreprinză-
torului 
 
 

Restricţii pentru 
asociaţi

PFA/AF

o persoană sau 
membrii unei 
familii
 -
nelimitată (cu 
averea personală)

SNC/SCS

minimum 2 
  

 -
nelimitată 
şi solidară, 
cu excepţia 
asociaţilor 
comanditari
asociaţii nu pot lua 
parte ca asociaţi 
cu răspundere 
nelimitată în 
alte societăţi 
concurente, fără 
consimţământul 
celorlalţi asociaţi

SA/SCA

minimum 5 
 

90.000 lei
numai cu 
capitalul subscris, 
cu excepţia 
asociaţilor 
comanditari
 -

SRL

1 – 50 asociaţi 
 

200 lei
numai cu capitalul
subscris 
 
 

asociatul unic 
nu poate avea 
calitatea de unic 
asociat decât 
într-o singură 
societate

Criterii

Autorizarea 
primăriei
Rezervare firmă
Redactare act 
constitutiv
Dovadă sediu
Depunere capital 
social
Constituire 
dosar
Înregistrare 
în Registrul 
Comerţului
Autorizarea 
funcţionării 

La ce instituţii 
trebuie să 
meargă 
întreprinzătorul
Evidenţa 
financiar 
contabilă
Sistemul de 
impozitare
Administrarea

PFA/AF

x 

x
- 

x
- 

x 

x 
 

Se obţine personal 
de la autorităţile 
competente
Primărie şi CCI 
 
 

Contabilitate în 
partidă simplă 

Impozit pe venitul 
anual
Nu există 
reglementări 
exprese

SNC/SCS

- 

x
x 

x
x 

x 

x 
 

Se obţine prin 
Biroul unic 

Camera de Comerț 
și Industrie (CCI) 
 

Contabilitate în 
partidă dublă 

Impozit pe profit 

Unul sau mai mulţi 
administratori

SA/SCA

- 

x
x 

x
x 

x 

x 
 

Biroul unic 
 

CCI 
 
 

Contabilitate în 
partidă dublă 

Impozit pe profit 

Unic administrator 
sau consiliu de 
administraţie

SRL

- 

x
x 

x
x 

x 

x 
 

Biroul unic 
 

CCI 
 
 

Contabilitate în 
partidă dublă 

Impozit pe profit 

Unul sau mai mulţi 
administratori

Alte aspecte relevante:

3.  Alegerea numelui

Numele poate fi un instrument de comunicare foarte util şi este înscris în 
toate documentele pe care le veţi emite. Numele firmei poate fi diferit de 
marca sub care comercializaţi produsele. 

Înainte de a înregistra afacerea, trebuie să obţineţi dovada disponibilităţii 
numelui şi să îl rezervaţi la Oficiul Registrului Comerţului (detalii la adresa  
http://www.onrc.ro/index.php/ro/inmatriculari/operatiuni-prealabile) 
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Sfaturi
• Utilizarea unor expresii străine poate constitui uneori un 

dezavantaj, prin dificultăţile de pronunţare a numelui firmei 
mai ales în cazul comunicării prin telefon. 

• Este important să alegem un nume cu identitate proprie, uşor 
de scris sau pronunţat în limba română, dar şi uşor de scris şi 
pronunţat în limbi străine (fără diacritice), dacă anticipaţi că 
veţi avea relaţii de afaceri cu persoane din afara României. 

• Numele firmei trebuie să fie pe cât posibil concis, sugestiv, uşor 
de ţinut minte şi mai ales original, cu potenţial de a deveni 
memorabil.

• Alegeţi un nume care nu are conotaţii negative şi reflectă 
activitatea voastră. 

• Ţineţi cont să poată fi protejat ca nume sau marcă şi înregistrat 
ca adresă de internet.

• La alegerea numelui, există restricţii de care trebuie să ţineţi 
cont. Găsiţi detaliile pe site-ul Oficiului Naţional al Registrului 
Comerţului: http://www.onrc.ro/index.php/ro/inmatriculari/
operatiuni-prealabile/verificare-si-rezervare-firma

• Pregătiţi cel puţin 2 sau 3 variante de nume, pentru a avea 
o rezervă în caz că numele ales este deja înmatriculat sau 
rezervat la Registrul Comerţului.

(Ministerul pentru Întreprinderile Mici şi Mijlocii, 2005)

(Startups, ed. Ian Whyteling, 2009)

4.  Alegerea sediului social şi locaţiei

Pentru înregistrarea afacerii veţi avea nevoie de un sediu social. În sediul 
social puteţi desfăşura sau nu activităţi. De exemplu, dacă vă înregistrați 
ca pesoană fizică autorizată, sediul social poate fi în casa sau apartamentul 
în care aveți domiciliul. Dacă înfiinţaţi o cafenea, sediul social poate fi într-
un apartament şi punctul de lucru, cafeneaua, într-o locaţie închiriată. 
Amândouă trebuie declarate la Registrul Comerţului, furnizând contracte 
de închiriere sau comodat, însoţite de acordurile şi avizele necesare în 
fiecare situaţie. Informaţi-vă înainte de a face demersul înregistrării la 

Registrul Comerţului, pentru a evita prea multe drumuri.

Pentru activităţi comerciale, alegerea locaţiei este foarte importantă, căci 
de aceasta depinde relaţia cu clienţii şi vânzările. Locaţia presupune un 
cost important şi de obicei se fac două mari greşeli:

- fie se alege o locaţie ieftină, dar unde nu pot fi atraşi clienţi;

- fie se alege o locaţie prea scumpă, în ideea că „imaginea contează”, 
dar cheltuielile sunt foarte greu de acoperit.

Pentru o afacere cum ar fi un restaurant sau un magazin, locaţia nu poate 
fi schimbată des. Gândiţi-vă la următoarele:

- cei mai importanţi factori sunt: populaţia, accesibilitatea, 
prezenţa concurenței şi costurile.

- suprafaţa de care veţi avea nevoie. Pentru unele afaceri, există 
norme de igienă şi sănătate pe care va trebui să le respectaţi. 
Informaţi-vă bine în prealabil.

- facilităţile sunt importante, în funcţie de specificul afacerii: acces 
la utilităţi (apă, canalizare, gaz, electricitate), parcare pentru clienţi, 
pază, acces pentru furnizori, acces la internet etc. Decideţi care sunt 
criteriile prioritare pentru afacerea voastră şi ţineţi cont de ele. 

- compartimentarea flexibilă a interiorului şi posibilităţile de 
extindere o dată cu creşterea afacerii. Extinderea clădirilor sau 
diferite amenajări exterioare şi interioare, schimbarea destinaţiei 
clădirii sunt şi ele supuse reglementărilor. Înainte de a închiria o 
locaţie, studiaţi cu grijă planul ei şi verificaţi cu creionul pe hârtie 
dacă aceasta poate fi amenajată așa cum v-aţi propus. Vorbiţi cu 
proprietarul în detaliu, înainte de a încheia contractul de închiriere 
şi aveţi grijă ce stipulează acesta. Unii proprietari nu vor să facă 
modificări şi este bine să ştiţi de la început.

- costul amenajării depinde de starea în care se află imobilul. Chiar 
dacă chiria este mai ieftină, amenajarea poate fi scumpă şi vă poate 
afecta serios bugetul. Unele amenajări cad în sarcina proprietarului, 
altele în a voastră. Detaliile sunt importante: dacă de exemplu pentru 
desfăşurarea activităţii aveţi nevoie de apă caldă în cantitate mare, 
verificaţi dacă aceasta este disponibilă fără întreruperi, centrala 
termică poate fi subdimensionată, la fel pentru instalaţia electrică, 
canalizare etc. 

- durata contractului de închiriere a locaţiei trebuie să vă asigure 
posibilitatea de a vă dezvolta afacerea în linişte. Aveţi grijă ca la 
semnarea contractului să existe clauze clare de încheiere, care să vă 
protejeze. 
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5.  Întocmirea actului constitutiv

Actul constitutiv este actul prin care se înfiinţează o societate comercială, 
iar pentru o societate tip SRL conţine următoarele informaţii:

   • date despre asociaţi (numele şi prenumele, locul şi data naşterii, 
domiciliul şi cetăţenia asociaţilor - persoane fizice: denumirea, sediul 
şi naţionalitatea asociaţilor persoane juridice);

   • forma juridică, denumirea, sediul şi emblema, după caz;

   • obiectul de activitate, cu precizarea domeniului şi activităţilor 
principale, exprimate prin grupe si clase CAEN;

   • capitalul social subscris şi cel vărsat, aportul fiecărui asociat, în 
numerar sau în natură, valoarea aportului în natură şi modul 
evaluării, data vărsării integrale a capitalului social;

   • numărul şi valoarea nominală a părţilor sociale precum şi numărul 
părţilor sociale atribuite fiecărui asociat pentru aportul său;

   • asociaţii care reprezintă şi administrează societatea, puterile 
conferite și dacă le exercită împreună sau separat;

   • partea fiecărui asociat la beneficii şi pierderi;

   • cenzorii, când numărul asociaţilor este mai mare de 15;

   • sediile secundare sau condiţiile pentru înfiinţarea lor ulterioară;

   • durata societăţii;

   • modul de dizolvare şi de lichidare a societăţii.

Atenție! Actul trebuie autentificat de un notar. 

Precizări privind actul constitutiv şi modele de acte constitutive 
corespunzătoare diferitelor tipuri de societăţi comerciale sunt disponibile 
pe site-ul Oficiului Naţional al Registrului Comerţului: http://www.onrc.
ro/index.php/ro/inmatriculari/persoane-juridice/nume-colectiv

6.  Înregistrarea
Înregistrarea unei afaceri se face prin constituirea dosarului de înfiinţare 
şi depunerea acestuia la Oficiul Registrului Comerţului din aria în care se 
află sediul socetăţii. Pentru a afla exact unde, consultaţi adresele reţelei 
ONRC:

http://www.onrc.ro/index.php/ro/contact/reteaua-onrc

Sfatul expertului
Indiferent de opţiune, verificaţi de la început că:

-  aveţi idei clare;

-  aţi înţeles bine paşii de urmat pentru înfiinţarea societăţii;

-  aveţi toate documentele necesare;

-  ştiţi unde să vă adresaţi.

Partea administrativă a afacerilor este frustrantă, dar 
formalităţile s-au îmbunătăţit considerabil în perioada recentă 
şi puteţi trece uşor peste această etapă dacă o pregătiţi cu 
grijă.

Cumpărarea unei afaceri deja existente

Aţi putea să decideţi să cumpăraţi o afacere deja existentă, ca de pildă un 
magazin, o frizerie, un atelier de mobilă sau un atelier de reparaţii auto 
şi  altele.  Puteţi s-o faceţi:

- prin cumpărarea afacerii în calitate de asociat unic;

- prin schimbarea fondatorilor şi dobândirea calităţii de asociat/
acţionar;

- prin înregistrarea unei afaceri noi şi transmiterea activelor afacerii 
scoase la vânzare noii afaceri.

După semnarea contractului de vânzare-cumpărare, care este autentificat 
notarial, înregistrarea acestuia la Registrul Comerțului şi semnarea actului 
de predare a afacerii, deveniţi noul ei proprietar.
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Avantaje:

1. Afacerea este deja creată și activă; 

2. Veţi moşteni reputaţia bună a întreprinderii și situaţia anterioară 
favorabilă;

3. Există deja echipamente și utilaje și angajaţi instruiţi;

4. Puteţi planifica afacerea pe baza unor date reale existente.

Dezavantaje:

• Afacerea poate avea o imagine sau situaţie anterioară nefavorabilă;

• Valoarea afacerii poate fi dificil de determinat;

• Activele pot fi supra-evaluate;

• Nu veţi avea satisfacţia personală ca în cazul creării unei afaceri de 
la zero;

• Există posibilitatea de a prelua angajaţi care împărtășesc altă viziune 
și pot opune rezistenţă la schimbare;

• Modificarea sau schimbarea practicilor anterioare poate duce la 
pierderea unor clienţi.

Sfatul expertului 
Trebuie să aflaţi motivul real al vinderii acesteia. Aceasta vă va 
ajuta să faceţi o alegere corectă, neinvestind bani şi timp într-o 
afacere nerentabilă, cu o reputaţie îndoielnică sau cu multe 
dificultăţi.

Insistaţi să vă fie prezentate datele economice şi financiare 
din ultimii 2-3 ani. Găsiţi o persoană de încredere pentru a le 
analiza sau chiar angajați un expert.

Cumpărarea unei francize

Franciza este un sistem de comercializare, bazat pe o colaborare continuă, 
în baza unui contract, între persoane fizice sau juridice independente 
din punct de vedere financiar, prin care o persoană, denumită francizor, 
acordă altei persoane, denumite francizat, dreptul de a exploata sau de a 
dezvolta o afacere, un produs, un serviciu sau o tehnologie.

Avantaje:

1. Preluarea unei afaceri viabile;

2. Folosirea unei mărci comerciale cunoscute; 

3. Imagine foarte bună și acces la publicitate;

4. Posibilitatea de a accesa mai ușor finanţarea;

5. Aveţi acces la instruire de calitate;

6. Primiţi asistenţă tehnică și managerială.

Dezavantaje:

1. Veţi avea costuri ridicate pentru francize și alte taxe;

2. Va trebui să lucraţi cu restricţii şi sub numele comercial impus de 
francizor;

3. Veţi avea libertate redusă în organizarea și dezvoltarea afacerii;

4. Va fi mai dificil să o vindeţi;

5. Există riscuri specifice.

Sfatul expertului
Dacă luaţi în calcul achiziţionarea unei francize, verificaţi cu 
grijă toate cerinţele francizorului, restricţiile şi modalitatea de 
cumpărare. Verificaţi că veţi putea asigura costurile francizei, 
pe langă cele necesare afacerii şi că, la sfârşit, veţi avea profitul 
pe care vi-l doriţi.
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ECHIPA
Puteţi să faceţi totul singuri? Foarte probabil că nu; veţi avea nevoie de 
resurse interne şi externe pentru a duce la îndeplinire toate sarcinile pe 
care le presupune o afacere. Cheia este definirea nevoilor şi stabilirea 
celei mai bune modalităţi de a găsi persoanele de care aveți nevoie. 

Resurse interne

Chiar dacă lucraţi multe ore pe zi, va fi imposibil să asiguraţi toate rolurile 
singur, în condiţiile în care afacerea va creşte. Ideal este să nu ajungeţi 
în punctul în care oboseala vă afectează calitatea muncii şi să angajaţi pe 
cineva în loc să vă străduiţi să faceţi totul singuri. Desigur, această decizie 
nu poate fi luată fără a răspunde la întrebările:

Pot să-mi permit să angajez pe altcineva?

Care sunt zonele afacerii unde sunt cel mai bun şi unde mai slab?

Care este capacitatea mea maximă?

Să lucraţi împreună cu soţul sau soţia, cu prieteni buni sau persoane 
foarte apropiate poate fi o experienţă foarte bună sau un dezastru. 
Indiferent de relaţia cu parteneri din familie sau prieteni, este important 
să trataţi corect aspectele relaţiei legate de afaceri. Pentru aceasta, este 
recomandat să:

- Stabiliţi responsabilităţi clare. Explicați clar cine și ce trebuie să 
facă fiecare și până când. 

- Revizuiţi progresele periodic, de exemplu lunar. Chiar dacă lucraţi 
doar cu membrii familiei, este necesar să aveţi întâlniri de lucru în 
care să discutaţi problemele legate de afacere.

- Comunicaţi deschis. Dacă sunt probleme, comunicaţi-le  
partenerilor în mod deschis şi profesional, după ce aţi reflectat 
suficient. 

- Separați viaţa personală de muncă. Deşi este dificil, stabiliţi 
regula să discutaţi despre afaceri la birou, iar acasă să le lăsaţi 
deoparte. 

- Respectaţi-vă reciproc părerile şi opiniile. 

În cazul în care aveţi nevoie de persoane din exterior, urmaţi un proces 
de angajare simplu, în care trataţi cu atenţie fiecare etapă:

1. Stabiliţi ce funcţii sunt necesare în companie, pentru a asigura 
toate operaţiunile şi a atinge obiectivele fixate. Principalele arii de 
responsabilitate sunt legate de:

 a. dezvoltarea produsului

 b. vânzări şi servicii după vânzare

 c. marketing

 d. operaţiuni şi logistică

 e. administraţie

 f.  finanţe

Ca antreprenor, trebuie să înţelegeţi importanţa fiecărui rol şi felul în care 
este necesar ca rolurile să fie echilibrate în funcţie de specificul afacerii.

2. Identificaţi nevoile corespunzătoare fiecarei funcţii pe care nu 
le puteţi indeplini singuri, din lipsă de timp sau competenţe.

3. Calculaţi bugetul de personal necesar, inclusiv taxele. Cât vă 
permiteţi să plătiţi?

4. Căutaţi informaţii din anunţuri de angajare sau de la agenţiile de 
recrutare, pentru a stabili corect salariile anuale şi lunare. 

5. Publicaţi un anunţ de angajare pe internet sau în presa locală 
relevantă sau folosiţi serviciile unei firme de recrutare. 

6. Pregătiţi-vă pentru interviul de angajare cu o listă de întrebări 
legate de afacere şi de calităţile persoanei pe care doriţi să o angajaţi.

7. Organizaţi şi conduceţi personal interviurile.

8. Angajaţi persoana pe baza informaţiilor obţinute la interviu, 
experienţa ei şi potențiala compatibilitate cu echipa.

Interviurile de angajare pot fi o experienţă intimidantă dacă nu aveţi 
prea mult exercițiu. Ele au o durată de obicei în jur de o oră, timp în care 
trebuie să culegeţi cât mai multe informaţii relevante despre candidat. 
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Folosiţi următorul ghid de întrebări pentru candidaţi:

  ● Ce ştiţi despre această industrie?

  ● Care este experienţa dvs. relevantă pentru acest post/industrie/
produs?

  ● Ce sarcini vă aşteptaţi să îndepliniți pentru acest post?

  ● Ce aşteptaţi de la acest post?

  ● Cum credeţi că veţi contribui la dezvoltarea acestei afaceri?

  ● Cum v-ar descrie foștii colegi/şefi?

  ● Cum vă simţiţi să lucraţi pentru o companie mică, care a fost înfiinţată 
recent?

  ● Ce credeţi că v-ar lipsi comparativ cu a lucra într-o companie mare?

  ● Care este planul dvs. de carieră pentru următorii ani şi în ce rol 
credeţi că veţi avansa în cadrul companiei?

  ● Ce factori sunt descisivi pentru dvs în a accepta sau a respinge acest 
post?

Completaţi întrebările cu acele aspecte care sunt relevante pentru 
domeniul în care activaţi şi afacerea voastră. 

Resurse externe

Este important să căutaţi şi să găsiţi sprijin în parteneri externi. Îi puteţi 
cunoaşte prin contactele pe care le puteţi avea cu bănci, clienţi, furnizori, 
competitori, comunitaţi locale, autorităţi, diverse grupuri şi aşa mai 
departe. Pentru aceasta, vă recomandăm să ţineţi o listă de pe care o 
puteți consulta de câte ori aveţi nevoie să rezolvați o problemă, astfel:

(Steffan, 2008)

„Când începi un business, sunt multe direcții în care poți 
s-o iei și foarte multe opțiuni interesante pot paraliza 
procesul de decizie sau pot risipi efortul depus în mai 
multe direcții. De aceea o provocare mare este stabilirea 
unui focus clar, bazat nu doar pe intuiție, ci și pe o analiză 
detaliată. O altă provocare foarte mare este găsirea 
oamenilor potriviți cu care să lucrezi; și aici nu mă refer 
la abilități sau calificări profesionale, ci la mentalitate, 
mod de comunicare, motivație și energie. Acestea sunt 
mult mai importante, iar restul pot fi dezvoltate pe 
parcurs. Poate părea ciudat pentru unii, dar obținerea de 
finanțare inițială nu mi se pare cea mai mare provocare 
într-un business -  am observat că mulți tineri se plâng 
că nu au bani să înceapă o afacere (mă refer la zona 
online, tech, aplicații mobile). Eu cred că asta e doar o 
scuză ca să n-o înceapă și asta înseamnă că nu-și doresc 
destul de mult.” 

Mircea Vădan, Momly

FINANŢE ŞI 
CONTABILITATE

Finanţe

Resurse financiare
Una din primele întrebări la care trebuie să daţi răspuns la momentul 
iniţierii afacerii este : “De câţi bani am nevoie?”

Necesarul de mijloace financiare pentru pregătirea şi începerea activităţii 
trebuie să fie determinat în momentul în care evaluaţi fezabilitatea ideii 
de afacere. În caz contrar, este foarte mare probabilitatea ca, după 

Tipul partenerului

Exemplu: Membru Asociaţia 
Naţională a Antreprenorilor

Nume, date de contact

....

Oportunitate potenţială

Cunoaşte principalii furnizori. 
Deţine informaţii despre preţuri.
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înregistrarea afacerii şi realizarea tuturor formalităţilor legale, să vă treziţi 
că nu mai dispuneţi de resurse financiare necesare pentru începerea 
activităţii.

Pentru a reduce la minim acest risc, este recomandabil să alcătuiţi o listă 
cât mai completă a cheltuielilor necesare pentru pregătirea şi lansarea 
afacerii, precum:

• înregistrarea afacerii: taxa pentru înregistrare, taxa pentru întocmirea 
şi autentificarea documentelor, taxa pentru publicarea denumirii în 
Monitorul Oficial etc.;

• confecţionarea ştampilei;

• deschiderea contului bancar;

• licenţierea activităţii, în cazul în care activitatea poate fi practicată 
doar în baza licenţei;

• obţinerea autorizaţiilor necesare;

• cheltuielile legate de cumpărarea sau închirierea spaţiilor, construirea 
sau renovarea acestora; 

• cumpărarea mobilierului și a echipamentului reprezintă un alt 
domeniu unde se alocă investițiile. În funcție de posibilităţile voastre 
financiare, decideţi ce fel de echipament şi mobilier veţi procura şi 
de unde.

• cheltuielile suportate pentru formarea stocurilor de materii prime şi 
materiale necesare pentru desfăşurarea activităţii în primele câteva 
luni. 

• cheltuielile legate de promovarea afacerii: editarea cărţilor de vizită, 
realizarea şi plasarea panourilor publicitare, publicarea anunţurilor 
în ziare etc.

• fondul de salarizare pe următoarele 3 - 6 luni. La suma de bani care 
este planificată pentru salarizare se adăugă contribuţiile de asigurări 
sociale de stat şi primele de asigurare obligatorie de asistenţă 
medicală.

• resurse financiare suplimentare pentru cheltuieli neprevăzute care 
pot apărea în etapa iniţială.

Modalităţile de finanţare sunt din: 

Economii personale. Cele mai ieftine resurse sunt resursele proprii, 
pentru care nu plătiţi nicio dobândă. Însă foarte des acestea sunt limitate, 
iar în unele cazuri lipsesc.

Bani împrumutaţi de la rude şi prieteni. 

Susţinerea oferită de eventuali parteneri de afaceri, care pot să vă 
finanţeze afacerea prin livrarea în avans a echipamentului, a materiei 
prime şi materialelor cu condiţia achitării ulterioare a costului acesteia. 
Acest mod de finanţare este denumit şi credit comercial.

Programe naţionale şi internaţionale speciale de susţinere a 
sectorului întreprinderilor mici şi mijlocii care prevăd oferirea 
creditelor la o dobândă bancară redusă, iar dacă sunt respectate anumite 
condiţii, o parte din credit poate fi oferit sub formă de subvenţie sau 
grant nerambursabil. Lista acestor programe este disponibilă pe site-ul 
www.finantare.ro la secțiunea IMM-uri. Consultaţi şi lista Programelor 
Naţionale cu finanţare de la bugetul de stat, disponibilă în secţiunea 
Resurse utile a acestui ghid.

Împrumut de la bancă sau de la o altă instituţie financiară. Tineţi 
cont că utilizarea acestor resurse financiare costă, va trebui să plătiţi 
lunar sau anual o anumită dobândă. Dacă banca vă va acorda un credit 
de o sumă mai mare sau pe o mai mare perioadă de timp, ea va solicita 
garanţii, de aceea va trebui să vă gândiţi din timp ce puteţi oferi în gaj 
(bunuri imobile, utilaje, mijloace de transport, mijloace circulante etc.). 
Băncile preferă să finanţeze acele afaceri la care riscul este împărţit cu 
întreprinzătorul, de aceea va fi necesar să dispuneţi şi de ceva resurse 
proprii, 20 – 30% din costul proiectului, care va constitui contribuţia 
personală.

Fondul Naţional de Garantare a Creditelor pentru Întreprinderile 
Mici şi Mijlocii (FNGCIMM), înfiinţat în decembrie 2001, în baza Legii 
133/1999 privind stimularea întreprinzătorilor privaţi pentru dezvoltarea 
întreprinderilor mici şi mijlocii (informații pe www.fngcimm.ro). Alte 
fonduri de garantare a creditului sunt Fondul de garantare al creditului 
rural (http://www.fgcr.ro/) și Fondul român de garantare a creditului 
(http://www.frgc.ro/) .
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Sfatul expertului
Colectați informaţii despre liniile de finanţare existente la 
instituţiile financiare (bănci, agenţii de micro-creditare, 
organizaţii non-guvernamentale etc.).

Pregătiți cu grijă setul de documente solicitate şi planul de 
afaceri.

Evaluați garanţiile disponibile, dacă este nevoie, apelaţi la un 
expert.

Citiţi cu atenție contractul de împrumut şi, în special, condiţiile 
împrumutului. Trebuie să înţelegeţi toate detaliile planului de 
rambursare a creditului, inclusiv care este dobânda şi cum se 
calculează şi care este partea din credit ce trebuie rambursată 
până la o anumită dată.

Anticipaţi riscurile şi pregătiţi şi variante de rezervă. 

Planul de afaceri

Ce este un plan de afaceri?

Planul de afaceri este transpunerea pe hârtie a detaliilor tehnice şi 
financiare ale viziunii antreprenorului asupra afacerii, pentru scopul 
gestiunii ei sau prezentării afacerii în faţa partenerilor sau potenţialilor 
finanţatori.

Când este nevoie de un plan de afaceri?

Un plan de afaceri este, de obicei, întocmit înainte de a demara o afacere 
şi este actualizat în funcţie de evoluţia ei. Nu este obligatoriu să scrieți 
un plan de afaceri atunci când înfiinţați una, dar este indispensabil in 
următoarele situaţii :

- Dacă afacerea este complexă şi presupune realizarea de produse 
sau oferirea mai multor servicii, planul de afaceri vă va fi util pentru 
a structura toate aspectele afacerii, pentru a le stăpâni bine şi a vă 
asigura că nu uitaţi nimic. Procesul de redactare a planului de afaceri 

vă ajută şi să clarificaţi părţi ale afacerii care la început nu sunt 
suficient definite.

- Dacă aveţi o strategie pe termen lung, planul de afaceri va demonstra 
cum se poate materializa această strategie. El este proiecţia creşterii 
şi dezvoltării afacerii pe termen lung.

- Dacă doriţi să atrageţi o finanţare sau investitori, planul de afaceri 
este indispensabil. Investorii sau băncile vor să înţeleagă detaliile 
afacerii şi să se asigure că ştiţi ce aveţi de făcut, înţelegeţi riscurile 
şi aveţi soluţii concrete, realizabile.

Multe afaceri mici nu au nevoie de plan de afaceri şi se pot dezvolta 
pas cu pas. Cu toate acestea, redactarea unui plan de afaceri poate fi 
un exerciţiu de reflecţie util care să va aducă idei noi asupra abordării 
afacerii în ansamblu. Nu veţi putea reţine mental toate detaliile, dar 
o dată aşternute pe hârtie, vă veţi putea folosi creativitatea pentru a 
preveni situaţii nedorite, a găsi idei de reducere a anumitor costuri, a 
vedea unde trebuie să acţionaţi cu prioritate etc.

Ce conţine un plan de afaceri?

Nu există un model unic de plan de afaceri, de aceea atunci când îl 
redactaţi pentru o eventuală finanţare, trebuie să verificaţi în prealabil ce 
informaţii vi se cer.

Planul de afaceri trebuie să fie clar, realist şi pragmatic, să arate că 
stăpăniţi situaţia. Aspectele de bază conţinute într-un plan de afaceri 
sunt:

   ● viziunea şi strategia;

   ● managementul afacerii și resursele umane;

   ● analiza pieţei;

   ● analiza costurilor de operare;

   ● investiţii;

   ● proiecţii financiare.

Conţinutul unui plan de afaceri

1. Viziunea şi strategia

Viziunea unui antreprenor poate părea la început doar o idee vagă, ea 
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se clarifică prin decizii şi acţiune, pe măsură ce afacerea se dezvoltă. 
Strategia este suma acţiunilor de la viziune la rezultate concrete. Pentru 
a vă defini viziunea şi strategia, răspundeţi la următoarele întrebări:

   • Care este esenţa afacerii voastre? 

   • Ce anume va genera bani şi profit?

   • Ce fel de produse sau servicii vreţi să creaţi?

   • Aveţi un model sau un prototip?

   • Ce tip de clienţi vreţi să deserviţi ? Care sunt caracteristicile și nevoile 
lor?

   • Există o ofertă comparabilă pe piaţă?

   • Ce obiectiv vreţi să atingeţi în decurs de 5 ani? 

   • Care este avantajul vostru care vă va aduce succesul?

2. Managementul și resursele umane

Antreprenorul şi asociaţii sau partenerii săi îşi vor pune amprenta asupra 
afacerii. Afacerea se naşte din voinţa unor oameni care o dezvoltă şi o 
conduc, imprimându-i caracteristicile lor.  

Aşa cum am văzut în capitolele anterioare, este important să vă cunoaşteţi 
punctele tari şi slabe. În cazul unui plan de afaceri pe care îl prezentaţi 
unui finanţator, profilul managementului şi al echipei trebuie să fie credibil 
şi să demonstreze că are capacitatea de a conduce şi de a desfăşura 
afacerea. 

Iată o listă de întrebări la care vă puteţi gândi pentru descrierea posturilor 
cheie şi a structurii organizaţiei:

   • Ce experienţă practică aduceţi în afacere?

   • De ce cunoştinţe teoretice dispuneţi?

   • Ce referinţe puteţi prezenta?

   • Cunoştinţele/experienţele voastre sau ale partenerului vostru 
acoperă domeniile cheie ale afacerii?

   • Unde veţi localiza sediul organizaţiei?

   • De câţi angajaţi aveţi nevoie?

   • Ce calificări trebuie să aibă angajaţii?

   • Ce nivel de salarizare trebuie prevăzut?

   • Puteţi găsi pe piaţa muncii specializările necesare?

   • Aţi schiţat o structură organizatorică?

3. Analiza pieţei

Afacerea nu poate fi imaginată fără clienţi care cumpără produsele sau 
serviciile oferite. De ei sunt legate veniturile întreprinderii şi profitul. 
Antreprenorii afirmă în unanimitate că cel mai important lucru este 
înţelegerea profundă a clienţilor şi a comportamentului, motivaţiei şi 
evoluţiei lor.

Este important să reflectaţi cu seriozitate şi să răspundeţi la întrebări 
despre:

Clienţi

   • Cine sunt clienţii voștri? Firme sau persoane fizice?

   • Care sunt preferinţele lor?

   • Care este planul vostru de acţiune pentru atragerea clienţilor?

Piaţă

   • Cum este piaţa împărţită din punct de vedere geografic?

   • Cât de mare este volumul pieţei potenţiale?

   • Cum apreciezi că vor evolua vânzările? Pe ce informaţii sau studii te 
bazezi?

Concurenţă

   • Ce ştiţi despre concurenţă în zona voastră?

   • Câţi angajaţi au? Ce putere de vânzare?

   • Ce cote de piaţă au?

   • Ce avantaje competitive au comparativ cu voi?

   • Ce strategii de preţ are concurenţa?

   • Dar strategii de comunicare/reclamă?
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Politici de marketing

   • Aveţi o strategie prin care să vă promovaţi produsul sau serviciile?

   • Aţi stabilit cum îl veţi distribui?

   • Aveţi stabilite preţurile şi condiţiile de plată?

   • V-aţi gândit la imagine şi modalităţile de comunicare cu piaţa?

   • Cum vă veţi face cunoscuţi?

4. Analiza costurilor de operare

Costurile de operare cuprind toate cheltuielile necesare asigurării 
activităţii. Este recomandat să întocmiţi o listă completă pe care să o 
actualizaţi permanent, pentru a nu omite cheltuieli care, chiar dacă 
par nesemnificative, pot modifica bilanţul venituri-cheltuieli şi vă pot 
afecta bugetul. Una din greşelile frecvente este că aceste costuri sunt 
subestimate. 

Exemple de cheltuieli de considerat:

- Costuri de înfiinţare a firmei:

 •   Autorizaţii

 •   Înscrierea în Registrul Comerţului.

- Costuri curente:

 •   Materii prime

 •  Materiale consumabile, materiale auxiliare

 •   Costuri de personal (salarii, costuri sociale), salarii personal 
de conducere, prime şi bonusuri etc.

 •  Costuri pentru formarea personalului

 •   Impozite şi taxe locale

 •   Servicii externe

   - Contabilitate

   - Consultanţă fiscală

   - Consultanţă juridică

   - Consultanţă în management

   - Consultanţă IT

   - Consultant PR

 •   Costuri de spaţiu

   - Spaţiu de birouri

   - Spaţiu de producţie

   - Spaţiu de vânzări

   - Spaţiu de depozitare

 •  Cheltuieli de încălzire, gaz, curent, curăţenie, reparaţii, 
asigurare, apă/canal, gunoi

 •  Costuri cu echipamentele

 •  Reparaţii

 •  Întreţinere

- Costuri cu mijloacele de transport

     •  Combustibil

     •  Revizie

     •  Întreţinere/Reparaţii

 •  Asigurare de răspundere civilă & asigurare toate riscurile

 •  Impozite

- Costuri legate de procesul de vânzare

 •  Deplasări

 •  Materiale de prezentare

 •  Participări la târguri

- Costuri administrative

 •  Deplasare

 •  Materiale de birou

 •  Comunicaţii: telefon, fax, mobil, e-mail

 •  Copiere documente

 •  Evidenţă primară şi calculul salariilor
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 •  Abonamente (ex. reviste, legislaţie, întreţinere echipamente 
birou etc.)

 •  Literatură de specialitate

- Impozite şi taxe

5. Investiţii 

Investiţiile sunt necesare în funcţie de scopul şi dimensiunea afacerii. 
Recomandarea este să fiți prudenți cu investiţiile iniţiale şi să le faceți 
doar dacă este absolut necesar pentru a desfăşura activitatea. Există 
multe alte posibilităţi de a asigura activitatea fără o investiţie: puteţi 
închiria echipamente, puteți desfășura activitatea în locuinţa proprie sau 
a unui asociat etc. Îndatorarea excesivă este unul dintre motivele care 
conduce la eşecul afacerii, iar la baza datoriilor stau investiţiile nejustificat 
de mari (de exemplu echipamente prea scumpe) sau făcute la momentul 
nepotrivit.

Unul dintre principalele aspecte judecate de potențiali finanțatori sunt 
investiţiile. Este foarte bine să beneficiaţi de posibilităţi de finanțare 
nerambursabile de exemplu, dar şi în acest caz trebuie să fiţi siguri că 
ştiţi bine pe ce veţi cheltui banii.

Trebuie să apreciaţi costurile investiţiilor precum:

- clădiri

- echipamente

- maşini

- alte bunuri de capital

In plus, va trebui să calculaţi costurile conexe legate de:

-  infrastructură

-  utilităţi: apă, gaz, curent, canalizare

-  drum de acces

-  reabilitări şi amenajări diverse

-  asigurarea normelor de protecţia muncii, de protecţia mediului etc.

precum şi diverse cheltuieli precum: 

- consultanţă de proiect

- formare în utilizarea noilor echipamente

- cheltuieli pentru probe tehnologice etc.

6. Proiecţii financiare

Proiecţiile financiare sunt imaginea anticipată a viitoarelor situaţii financiare 
ale afacerii. Proiecţiile financiare sunt estimările bilanţului, contului de 
profit şi pierdere şi a calculului de lichidităţi (cash-flow). Aceste estimări 
se realizează la anumite intervale de timp - lunar, trimestrial sau anual, 
iar pe baza lor se calculează rata de profitabilitate a afacerii. Proiecţiile 
sunt strâns legate de aspectele descrise mai sus, iar dacă datele de intrare 
sunt eronate, rezultatele nu pot fi decât tot greşite.

Sfatul expertului 
Întocmirea unui plan de afaceri

Verificaţi ce vi se cere. Fiecare instituţie are propriul format de 
plan de afaceri pe care îl solicită. Citiţi cu atenţie instrucţiunile 
şi începeţi să colectaţi informaţiile necesare.

Nu vă grăbiţi să completați cu informaţii şi cifre. Țineţi cont 
că planul de afaceri rezumă viziunea vostră asupra afacerii, 
modul în care înţelegeţi mecanismul venituri-cheltuieli şi cum 
asiguraţi un rezultat pozitiv. Dacă nu aveţi o viziune clară asupra 
produsului şi a clienţilor, nu puteţi construi un plan de afaceri 
realist pe care să-l susţineţi în faţa unui expert de creditare. 
Gândiţi-vă în detaliu la fiecare aspect, asta vă ajută să clarificaţi 
şi să desenaţi mai bine afacerea. Alocați suficient timp ca să 
dezvoltaţi un plan bun de afaceri, chiar dacă aveți impresia 
că rataţi o oportunitate de finanţare. Un plan de afaceri făcut 
incorect nu o să vă dea oricum şanse prea mari de reușită.

Este important să descrieţi ce veţi face şi cum. Este de la sine 
înţeles că, indiferent de unde obţineţi finanţare, finanțatorul 
vrea să ştie cum veţi cheltui banii. Previziunile se realizează 
pe o anumită durată, de obicei 3 ani, pentru care va trebui să 
anticipaţi vânzările, cheltuielile, rezultatul şi profitul. Un plan de 
afaceri bine făcut nu înseamnă obţinerea unui profit mare, ci 
informaţii suficient de solide ca să acopere riscurile.
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“Planul de business, l-am făcut la finalul programului 
de MBA, pentru că printr-un astfel de plan sumarizezi 
toate materiile pe care le parcurgi. Iar planul meu a fost 
pentru o afacere de servicii de externalizare IT. Am pus 
pe hârtie strategia pentru următorii 5 ani şi asta m-a 
ajutat pentru că mi-am structurat foarte bine lucrurile 
în minte. Piaţa are tendinţa să îţi invalideze planul din 
prima zi de funcţionare a companiei şi de aceea este 
important ca acesta să fie scurt şi foarte dinamic. Cu cât 
afacerea este mai mică, cu atât îţi actualizezi planul de 
business mai des. De exemplu, eu l-am actualizat după 
2-3 luni.” 

Bogdan Tudor, Class IT Outsourcing.

Fluxul de numerar

Unul dintre aspectele cheie ale afacerii este fluxul de numerar. Un flux 
sănătos de numerar reprezintă diferenţa dintre încasări şi plăţi sau banii 
care circulă înspre şi dinspre organizaţie, într-o perioadă de timp dată.

Fluxul de numerar este de trei tipuri: din activităţi operaţionale, din 
finanţare şi din investiţii. Fluxul de numerar poate fi calculat pornind de 
la disponibilităţile de la începutul perioadei de referinţă, la care se adaugă 
încasările şi se deduc plăţile din acea perioadă.

Există două metode pentru prezentarea situaţiei financiare a fluxurilor 
de numerar: directă şi indirectă. Cea directă se bazează pe delimitarea 
fluxurilor de încasări - plăţi proprii fiecărei activităţi. Cea indirectă 
porneşte de la rezutatul financiar al perioadei, care se ajustează întâi 
cu elementele de venit/cost, care nu reprezintă mişcare de numerar, o a 
doua ajustare fiind a tranzacţiilor cu numerar.

Exemple de calcul pentru fiecare tip de flux de numerar prin metoda 
directă, valorile rezultate fiind nete:

•  pentru cel operaţional, din încasările de la clienţi se scad plăţile către 
furnizori şi angajaţi, rezultatul reprezentând numerarul din aceste 
activităţi; se adaugă dobânzile plătite şi impozitul pe profit;

•  pentru cel din investiții, din încasările rezultate din vânzarea 
echipamentelor/mijloacelor fixe se scad plăţile pentru achiziţionarea 
de utilaje, la care se adaugă dividendele primite;

•  pentru cel de finanţare, din numerarul provenit din împrumut se 
scad dividendele plătite.

Pentru a afla numerarul de la sfârşitul perioadei (săptămână, lună), 
rezultatul adunării celor trei tipuri de flux de numerar ar trebui să reprezinte 
o creştere netă de numerar faţă de cel de la începutul perioadei.

Una dintre greşelile frecvente ale antreprenorilor debutanţi este confuzia 
între profit şi fluxul de numerar. 

Sfatul expertului
Antreprenorii trebuie să se concentreze, prioritar, pe obţinerea 
banilor lichizi şi apoi pe profit, pentru că principala cauză a 
falimentului unei afaceri este lipsa banilor lichizi pentru 
continuarea activităţii.

Trebuie să fiţi atenţi la termenele de plată în relaţiile contractuale 
cu furnizorii, cele de încasare de la client (vânzări pe credit). Care 
sunt clienţii rău platnici? Ce se poate face pentru a eficientiza 
colectarea facturilor? De asemenea, trebuie să ţineţi cont de 
necesarul de investiții în echipamente, dotări şi utilaje, precum 
şi de finanţare externă sau creştere organică prin reinvestirea 
profitului din perioada anterioară. (Botezatu, 2012)

Contabilitate

Organizarea contabilității constituie o obligație stabilită prin lege pentru 
toate persoanele juridice, precum și pentru persoanele fizice care au fost 
autorizate să desfășoare activități. Este puţin probabil ca un antreprenor 
să-și țină singur contabilitatea, decât dacă reușește să se specializeze în 
practicarea meseriei de contabil. Important este să înţelegeţi noțiunile de 
bază referitoare la obligațiile ce trebuie respectate, termenele acestora, 
situaţiile financiare de întocmit şi de predat organelor administrației 
financiare, principalele înregistrări contabile de care vă veți lovi în practică 
și modul de întocmire și funcționare a planului de conturi. 
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Contabilitatea reprezintă instrumentul principal de cunoaștere, gestiune 
și control atât pentru patrimoniu, cât și pentru rezultatele obținute.

Înregistrarea operațiunilor în contabilitate se face în ordine cronologică 
și sistematică potrivit planului de conturi și conform normelor emise 
de Ministerul Finanțelor Publice. Orice operațiune patrimonială se 
consemnează în momentul efectuării ei, într-un înscris care stă la baza 
înregistrării contabile, înscrisul dobândind calitatea de act justificativ.

Înregistrarea în contabilitate a bunurilor mobile sau imobile se face la 
valoarea de achiziție, de producție sau la prețul pieței, iar creanțele și 
datoriile se înregistrează la valoarea lor nominală. 

Patrimoniul întreprinderii este totalitatea bunurilor, care aparţin 
întreprinderii și au fost procurate din surse proprii sau străine. Sursele 
proprii reprezintă drepturile întreprinderii, iar sursele străine sunt datoriile 
care trebuie să fie rambursate.

Patrimoniul, în limbaj contabil, este numit activ, iar drepturile și datoriile 
sunt numite pasive. Elementele principale ale evidenţei contabile sunt 
patrimoniul, drepturile și datoriile. Utilizarea patrimoniului în activitatea 
întreprinderii duce la apariţia cheltuielilor și veniturilor, care, la rândul lor, 
conduc la diminuarea sau creșterea patrimoniului. De aceea, evidenţa 
contabilă studiază și procesele întreprinderii care duc la modificarea 
patrimoniului.

Cheltuielile sunt mijloacele folosite de întreprindere pentru asigurarea 
activităţii sale.

Veniturile sunt avantajele economice obţinute de întreprindere în 
rezultatul activităţii sale.

Diferenţa dintre venituri și cheltuieli este rezultatul financiar. Rezultatul 
financiar poate fi pozitiv – profit sau negativ – pierdere.

Venituri – Cheltuieli = Rezultat financiar

Generalizând cele expuse, concluzionăm că obiectul evidenţei contabile 
este patrimoniul, drepturile și datoriile, veniturile și cheltuielile 
și, desigur, rezultatul financiar.

Orice persoană care are calitatea de antreprenor, fie persoană fizică, fie 
persoană juridică, are obligația potrivit legii contabilității să efectueze 
inventarierea generală a patrimoniului cel puțin odată pe parcursul 
funcționării.

Inventarierea reprezintă un procedeu al contabilităţii de verificare a 
existenţei și stării bunurilor întreprinderii.

Inventarierea îndeplinește două funcţii:

1. stabilește existenţa efectivă a patrimoniului;

2. controlează corespunderea dintre datele contabile și realitate.

Documentul oficial de gestiune pe care îl au la dispoziție persoanele fizice 
sau juridice este bilanțul contabil, care trebuie să fie imaginea fidelă, 
clară și completă a patrimoniului, a situației financiare și a rezultatelor 
obținute.

Bilanţul contabil este un raport financiar, aplicat pentru sistematizarea, 
generalizarea și gruparea în expresie valorică, la o anumită dată, a 
activelor și pasivelor.

Bilanțul contabil se compune din bilanț, contul de profit și pierderi, anexe 
și raportul de gestiune.

Contul contabil reprezintă o modalitate de înregistrare și grupare a 
activelor și pasivelor.

Contabilitatea persoanelor juridice poate fi ținută în compartimente 
distincte, de persoane care au studii economice sau de persoane fizice 
sau juridice care au calitatea de contabil autorizat sau expert contabil, 
fără a fi angajatul firmei, pe baza unui contract de prestări servicii.

Răspunderea pentru organizarea și ținerea contabilității – bani în 
casă și la bănci, mărfuri, clădiri, echipamente, creanțe de încasat – 
revin administratorului sau persoanelor care au obligația gestionării 
patrimoniului.

Documente contabile
Documentul reprezintă un act scris, care confirmă efectuarea unei 
operaţiuni economice. Documentele contabile se împart în documente 
primare și registre contabile.

Documentul primar se elaborează la momentul înfăptuirii operaţiunii 
economice sau nemijlocit după finalizarea ei. Cumularea, sistematizarea 
și prelucrarea informaţiei din documentele primare se efectuează în 
registrele contabile.

Standardele naţionale de contabilitate admit metode alternative de 
evaluare și evidenţă a activelor, veniturilor, cheltuielilor și a rezultatelor 
financiare ale întreprinderii. Fiecare antreprenor este obligat să elaboreze 
politica de contabilitate a firmei.

Deoarece evidenţa contabilă se bazează pe documentele primare, este 
foarte important să cunoașteţi mai multe despre acest tip de documente.
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Documentele primare reprezintă confirmarea documentară (pe suport 
de hârtie sau în format electronic), care justifică efectuarea operaţiunii 
economice și acordă dreptul de a o efectua.

După locul elaborării, documentele se împart în interne și externe. 
Documentele interne sunt cele elaborate în interiorul întreprinderii. 
Documentele externe provin din afara întreprinderii.

După forma aprobată, documentele se împart în: tipizate și netipizate.

Documentele tipizate sunt aprobate legislativ și sunt obligatorii pentru 
toţi agenţii economici.

În lipsa formularelor tipizate, întreprinderea poate să-și elaboreze 
formulare proprii. Documentele tipizate pot fi cu regim special și fără 
regim special.

Documentele cu regim special se utilizează obligatoriu în cazul înstrăinării 
activelor, acordării serviciilor, achiziţionărilor de la cetăţeni, transportării 
activelor.

Documentele fără regim special se utilizează la evidenţa mijloacelor fixe, 
materialelor, salariilor, rezultatelor inventarierii etc.

Documentele tipizate cu regim special se tipăresc pe hârtie specială, au 
serie și număr și se înregistrează strict la vânzare. Evidenţa documentelor 
tipizate cu regim special se ţine pentru fiecare formular în registre 
speciale. Documentul tipizat cu regim special în care s-au comis greșeli 
este scos din circuit, pe el se înscrie “Anulat” și trebuie păstrat cu toate 
exemplarele sale.

Documentele primare întocmite pe suport de hârtie sau în formă 
electronică au aceeași putere juridică.

În cazul elaborării documentului primar în formă electronică, agentul 
economic este obligat, la solicitarea utilizatorului, să imprime copia 
documentului pe suport de hârtie pe cheltuială proprie.

Documentele utilizate în mod frecvent de o societate comercială sunt:

• Factura fiscală – este un înscris oficial și înseriat. Reprezintă actul 
pe care trebuie să-l primești în momentul în care cumperi și este 
actul oficial pe care trebuie să-l emiți în momentul în care vinzi 
produse sau servicii. În factură se înscriu datele de identificare a 
furnizorului, clientului, data emiterii, produsele vândute, cantitățile, 
prețul unitar, valoarea produselor și a taxei pe valoarea adăugată.

• Chitanța fiscală – este utilizată atunci când legea nu prevede 
obligativitatea întocmirii facturii și are mai puține date de identificare.

• Chitanța cu regim special care se dă/primește după achitarea 
sumelor către firma furnizoare/firma ta și atestă o plată în numerar.

• Avizul de însoțire a mărfii – are rol de a însoți marfa pe durata 
transportului.

• Nota de intrare-recepție – este întocmită la intrarea-ieșirea 
produselor din gestiune.

De asemenea, pentru o societate trebuie să țineți: 

• registrul vănzărilor în care să arătați marfa vândută și către cine

• registrul achizițiilor, care arată furnizorii și sumele plătite pentru 
aprovizionare

• registrul de casă, care arată fluxul de numerar, intrările și ieșirile din 
societate, pe zile.

Dacă vindeți marfă prin intermediul unor magazine, aveți obligația să 
emiteți bonuri fiscale de casă pe care trebuie specificat numele firmei, 
adresa, codul fiscal, valoarea fără TVA, TVA și suma totală de plată.

Registrele contabile

Atât persoanele fizice autorizate cât și cele juridice au obligația 
de a ține registre contabile.

Datele ce ţin de activitatea antreprenorială se acumulează și se prelucrează 
în registrele contabile.

Registrele de contabilitate obligatorii sunt:  

- registrul-jurnal, 

- registrul-inventar, 

- registrul cartea mare. 

Acestea se utilizează în strictă concordanță cu destinația acestora și se 
prezintă în mod ordonat și astfel completate încât să permită în orice 
moment identificarea și controlul operațiunilor contabile efectuate. 

Registrul - jurnal este un document contabil ce servește pentru înregistrarea 
sau jurnalizarea operațiunilor economice și financiare în ordinea efectuării 
lor în timp. Funcția sa se manifestă cu precădere pentru decontarea 
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gestionară a operațiunilor economice și financiare și pentru cunoașterea 
mișcării valorice a operațiunilor pe o anumită perioadă de gestiune. În 
activitatea practică, registrul-jurnal se regăsește sub denumirea de bază 
sau de notă de contabilitate.

Pentru verificarea înregistrării corecte în contabilitate a operațiunilor 
patrimoniale se întocmește lunar balanța de verificare.

La completarea registrelor contabile se utilizează următoarele documente 
justificative: factura de expediţie, factura fiscală, bonul de plată, chitanţa 
la intrarea (procurarea) și/sau ieșirea (vânzarea) produselor, materialelor, 
mărfurilor, mijloacelor fixe, serviciilor, listelor de inventariere, întocmite 
la începutul și sfârșitul activităţii economico-financiare și la finele fiecărei 
perioade de gestiune, pentru a determina mijloacele fixe, materialele, 
mărfurile, produsele, obiectele de mică valoare și scurtă durată existente 
efectiv etc.

Pe baza informațiilor furnizate de contabilitate se întocmesc rapoartele 
prevăzute de lege privind obligațiile fiscale. Astfel lunar, trimestrial, 
semestrial, anual trebuie întocmită o declarație de impozit pe profit care 
va fi depusă la Direcția Generală a Finanțelor publice până la 25 ale lunii 
următoare. Declarațiile care trebuie depuse la administrația financiară 
se găsesc pe site-ul www.anaf.ro și marea majoritate se pot depune și 
electronic, având obligația să vă autentificați cu o semnătură electronică.

În cazul pierderii, distrugerii sau sustragerii unor acte sau documente 
contabile se vor lua măsuri de reconstituire a acestora în termen de 
maximum 30 de zile de la data constatării.

Exercițiul financiar începe la 1 ianuarie și se termină la 31 decembrie 
cu excepția anului în care are loc înființarea firmei când începe la data 
înregistrării la Registrul Comerțului.

Arhiva se păstrează 30 de ani după încetarea activității, iar bilanțul 
contabil pe o perioadă de 50 de ani.

Resurse utile: 

Educaţie financiară şi contabilitate

www.faracontabilitate.ro

http://www.finance-edu.ro/

Programe pentru facturi, chitanţe, stocuri 

http://www.facturionline.ro/ gratuit 30 de zile

http://www.gestiune-stocuri.ro/ gratuit 30 de zile

http://www.facturaonline.ro/ gratuit

http://factureaza.ro/ versiune gratuită limitată

Taxe şi impozite

Principalele impozite și taxe sunt:

- Impunerea veniturilor firmei realizată prin: impozitul pe 
profit, impozitul agricol, impozitul pe venitul liber profesioniștilor, 
meseriașilor, a altor persoane independente și asociații familiale, 
impozitul pe dividende.

- Sarcinile fiscale legate de salarizare: impozitul pe salarii, 
contribuția pentru asigurările sociale, contribuția pentru pensia 
suplimentară, contribuția pentru ajutorul de șomaj.

- Impozitele directe: Taxa pe valoarea adăugată, accizele, taxele 
vamale.

- Impozitele și taxele locale: taxe pentru terenurile proprietate de 
stat folosite în alte scopuri decât pentru agricultură și silvicultură, 
impozitul pe clădiri de la persoane juridice, taxa asupra mijloacelor 
de transport deținute de agenții economici.

- Prelevări pentru constituirea unor fonduri speciale: fondul 
de risc și accidente, fondul de cercetare-dezvoltare, fondul special 
pentru sănătate, fondul asigurărilor sociale pentru agricultori, fondul 
special pentru agricultori etc.

Cuantumul și termenele sunt destul de frecvent modificate, deci trebuie 
să fiți la curent cu ultimul Cod fiscal în vigoare.

Resurse utile:

Cod fiscal actualizat http://anaf.codfiscal.net/



68 69 

MARKETING
În capitolele anterioare am discutat despre clienţi, dar pe lângă aceştia 
mai sunt şi alte persoane ale căror acţiuni vor avea impact asupra afacerii 
voastre:

Iniţiatorii – cei care sugerează produse care să răspundă unei 
solicitări specifice din partea clienţilor. De exemplu cineva care 
sugerează un produs menit să rezolve o plângere a unui client.

Cei care influenţează  - o persoană sau grup de persoane care pot 
influenţa decizia de a cumpăra un produs, ca de exemplu o persoană 
celebră.

Cei care iau decizii – sunt de obicei persoanele care răspund de 
finanţele clienţilor, ca de exemplu un director general sau financiar.

Cumpărătorii – cei care cumpără fizic produsul sau serviciul. Cel 
care decide şi cel care cumpără fizic pot fi adeseori persoane diferite. 
Pentru a vinde trebuie să puteţi prezenta produsul sau serviciul în 
faţa celor care decid cumpărarea.

Utilizatorii – utilizatorii finali ai produsului pot să nu participe deloc 
la procesul de achiziţie, dar pot să influenţeze prin reacţia lor şi să 
fie un factor important în motivarea cumpărării. De exemplu, copii 
nu participă direct la cumpărare, dar reacţia lor în fața unei jucării 
poate convinge un părinte să o cumpere.

Atunci când construiţi strategia de vânzări, trebuie să aveţi în vedere 
toate aceste categorii. 

Atunci când doriţi să folosiţi diferite instrumente pentru a vă promova 
afacerea, acesta fiind rolul marketingului, puteţi pleca de la analiza 
celor 4 P: Produs, Preţ, Plasare, Promovare, care sunt strâns legate 
între ele. 

Idee
Folosiţi modelul din JURNALUL de la sfârsitul acestui Ghid, 
secţiunea „Strategia de marketing” pentru a reflecta asupra 
celor mai bune modalități de a vă promova.

Iată câteva aspecte de luat în considerare referitoare la:

Produs:

- calitate

- mărime

- prezentare

- ambalare

- funcţionalitate

- siguranţă

- marcă

- suport după vânzare

Preţ:

- preţ de vânzare cu amănuntul

- strategie de preţ

- reduceri pentru vânzări en-gros

- reduceri sezoniere de preţ

Plasare: 

- modalităţile de distribuire a produsului

- depozitarea produselor (stocuri, timp de păstrare, valabilitate)

- distribuţie în teritoriu: regional, naţional sau internaţional

Promovare:

- responsabil relaţii publice (PR) disponibil

- agenţi de vânzare disponibili

- modalităţi de promovare prin scrisori, broşuri, apeluri telefonice, 
articole şi interviuri, vânzări promoționale, vânzare la domiciliul 
clientului etc.

Marketingul poate părea prea complicat pentru o mică afacere, dar poate 
aduce beneficii importante în creşterea vânzărilor. Este recomandat să 
înţelegeţi bine rolul său şi să plecaţi cu strategii clare, simple, cu investiţii 
minime, pe baza cărora să puteţi măsura uşor rezultatele.
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Sfatul expertului
Promovarea prin Internet

Astăzi foarte răspândită, promovarea prin Internet se poate 
face prin:

- dezvoltarea propriului website şi magazin online;

- deschiderea unei pagini pe rețele de socializare pecum 
Facebook;

- utilizarea website-ului unui vânzător cu amănuntul;

- adăugarea de produse în website-urile care compară 
produsele existente pe piaţă.

Înainte de a decide să investiţi timp şi bani în crearea unui 
website sau a unei pagini Facebook, analizaţi care este metoda 
cea mai potrivită pentru publicul vostru ţintă. Dacă vă adresaţi 
persoanelor vâstnice, este mai puțin probabil să aibă acces 
direct la Internet şi deci la informaţii despre produsele propuse. 

Folosiţi toate posibilităţile de găzduire gratuită a site-urilor 
şi produselor sau cele care cer resurse puţine. De exemplu, 
produsele fabricate manual pot fi expuse gratuit pe site-ul 
breslo.ro sau pe etsy.com cu taxe mici, acesta din urmă având 
cumpărători potenţiali din toată lumea. 

Monitorizaţi prezenţa pe Internet, dacă şi unde produsele 
voastre sunt căutate, menţionate sau criticate şi de ce.

PRIMELE ŞASE LUNI
Cel mai important lucru când deschideţi afacerea sau când răspundeţi 
la primul apel al unui client este să fiţi pregătiţi şi încă din prima zi să 
apăreţi ca profesionişti în faţa clienţilor, furnizorilor şi a altor parteneri. 

Verificaţi dacă v-aţi pregătit corespunzător în următoarele aspecte:

1. Administrativ

Aveţi pregătite hârtii cu antet şi logo-ul companiei, cărţi de vizită etc.
printate pe hârtie de bună calitate. Nu este nevoie să investiţi mulţi bani 
sau să faceţi stocuri mari în avans. Le puteţi face singuri, cu cheltuială 
puţină.

Asigurați-vă că numerele de telefon, fax, adresele de email 
funcţionează şi le puteţi folosi imediat. Asiguraţi-vă că puteţi fi 
contactați de clienţi. Un client care sună la un telefon unde nu 
răspunde nimeni va căuta probabil în altă parte.

Astăzi este foarte util să aveţi un computer conectat la Internet, care are 
programele de care aveţi nevoie. Dacă aveţi mai mult de un computer, 
este util să dispuneţi de o reţea, prin care puteţi schimba uşor informaţii 
şi puteți folosi toate anexele precum imprimante, fax etc.

Sfatul expertului
Verificaţi micile detalii, în funcţie de natura afacerii voastre. 
Clienţii sunt mereu atenţi la detalii şi de ele depinde uneori 
dacă se întorc sau nu. Este mult mai profitabil să aveţi clienţi 
mulţumiţi, care cumpără de mai multe ori, decât să investiţi 
efort, timp şi bani ca să găsiţi alții noi. În plus, reputaţia vă 
va fi afectată de opinia clienţilor nemulţumiţi şi veţi pierde alţi 
potenţiali clienţi.
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2. Marketing

Asiguraţi-vă că aveţi gata următoarele:

- lista preţurilor pentru toate produsele;

- descrierea completă a fiecărui produs;

- lista contactelor clienţilor;

- un plan de acţiune pentru a contacta mai mulţi clienţi;

- un mecanism prin care să colectaţi părerile şi sugestiile clienţilor.

De multe ori o afacere este inaugurată printr-un eveniment sau o 
petrecere. Mulţi antreprenori experimentaţi preferă să aştepte să treacă 
primele luni, în care sunt multe lucruri mai importante de făcut decât 
o petrecere de lansare. Prioritatea este să faceţi ca afacerea să devină 
operaţională şi să începeţi să livraţi produsele sau serviciile, până când 
aceasta se stabilizează.

Sfatul expertului
Răspundeți la întrebările:
Care este feedback-ul clienţilor?
Urmăriţi recomandările şi sugestiile clienţilor, aţi implementat 
măsurile corespunzătoare?
Ce activităţi de promovare au avut efect?
Cum puteţi creşte vizibilitatea afacerii şi cum atrageți mai mulţi 
clienţi?

3. Obligaţii legale

Când deschideţi afacerea trebuie să aveţi toate avizele necesare, 
contractele cu furnizorii încheiate, contractele angajaţilor semnate şi 
angajaţii instruiţi, în special în domeniul protecţiei muncii. 

Trebuie să păstraţi aceste contracte, avize şi orice document cerut de 
lege în bună ordine, încă de la început, altfel veţi pierde nervi şi energie 
să le căutaţi când aveţi nevoie. Organizaţi-le în clasoare, pe categorii şi 
păstraţi cu grijă originale şi copii după orice contract.

Dacă utilizarea produsului sau serviciului se face în anumite condiţii, 

asiguraţi-vă că sunt disponibile uşor pentru clienţi. Scrieţi condițiile şi 
distribuiţi-le o dată cu produsele sau serviciile, pentru a evita plângeri 
ulterioare.

Sfatul expertului
Răspundeți la întrebările:
Sunt respectate contractele?
Furnizorii respectă termenele contractelor? E nevoie să utilizaţi 
penalizări?
Au fost incidente legate de plângeri ale clienţilor cu consecințe 
legale?
Sunteţi asigurat suficient de bine din punct de vedere legal?

4. Resurse umane

Dacă pentru desfăşurarea activităţii aveţi nevoie de personal, asiguraţi-
vă că sunt angajaţi înainte de prima zi. Este bine să înceapă chiar cu 
câteva zile înainte de deschidere, pentru a vă asigura că sunt pregătiţi şi 
ştiu ce au de făcut. 

Pregătiţi-vă şi strategia de resurse umane pentru primele şase luni. 
Cântăriţi bine dacă aveţi nevoie de angajaţi, de câţi, unde îi veţi găsi şi 
cum îi veţi recruta. Puteţi de exemplu să cereţi recomandări prietenilor, 
rudelor sau primilor angajaţi. 

De multe ori să lucrezi cu membrii familiei este avantajos, dar această 
situaţie poate crea şi multă tensiune. Înainte de a implica pe cineva 
din familie sau prieteni, asiguraţi-vă că sunteţi de acord asupra tuturor 
detaliilor (sarcini şi responsabilităţi, condiţii şi ore de lucru, salariu şi 
termene de plată, concedii etc.). 

Nu uitaţi că salariile şi taxele sunt costuri importante pe care va trebui să 
le acoperiţi din vânzări, aşa că angajaţi personal doar dacă sunteţi siguri 
că acoperiţi un program de lucru normal şi aveţi suficiente încasări. Vă 
puteţi gândi şi la alte variante: program de lucru redus, doar în perioadele 
aglomerate (week-end, de exemplu, pentru anumite afaceri) etc.
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Sfatul expertului
Răspundeți la întrebările:
Care au fost performanţele angajaţilor?
Ce probleme au apărut legate de performanţa lor şi  
de ce?
Sunt motivaţi? Există nemulţumiri neexprimate?

5. Operaţiuni

Cel mai important este să vă asiguraţi că puteţi răspunde unei cerinţe, 
comezi, solicitări ale clientului şi îi puteţi pune la dispoziţie produsele sau 
serviciile de care are nevoie. 

Înainte de a deschide porţile, revizuiţi întregul proces, având grijă de 
ordinea operaţiunilor, cine este responsabil şi care este intervalul de timp 
pentru fiecare etapă.

Exemplu de etapizare a procesului:

1. Preluarea comenzii

2. Verificarea produselor şi calităţii lor

3. Verificarea concordanţei produselor cu comanda

4. Confirmarea primirii plăţii

5. Livrarea

6. Colectarea impresiilor şi sugestiilor clientului

Idee:
Folosiţi ideile din JURNALUL de la sfârşitul acestui Ghid, secţiunea 
„Procese” pentru a vă organiza detaliile.

Nu veţi putea prevedea absolut totul de la început, dar pe măsură 
ce practicaţi, procesele se vor clarifica. Aveţi întotdeauna în minte că 
procesele scurte, clare şi complete sunt cele care vă asigură rapiditatea 
răspunsului şi, indirect, satisfacţia clientului. 

Sfatul expertului
Răspundeți la întrebările:
Unde se încurcă lucrurile, se pierde timp, apar disfuncționalităţi, 
rebuturi?
Din ce motive scade calitatea produselor sau a serviciilor?

6. Financiar

Este indispensabil să păstraţi evidenţa zilnică a fluxului de numerar. Cu 
cât această activitate presupune un decalaj între cheltuieli de producţie, 
livrare şi plată, cu atât mai bine trebuie să vă planificaţi intrările şi ieşirile 
de numerar, pe zile, săptămâni şi luni. 

De exemplu, dacă afacerea presupune producţia şi vânzarea unor produse 
de patiserie, ştiţi cât trebuie să cheltuiţi în avans pentru a le produce şi 
livra. Puteţi estima intervalul de timp de la momentul cheltuielii (ieşire 
din flux) până veţi încasa banii pe produse (intrare în flux). Timpul în 
acest caz poate de fi de una sau două săptămâni, dar pentru alte afaceri 
poate fi de ordinul lunilor. 

Trebuie să ţineţi cont de faptul că nu toate cheltuielile se fac în acelaşi 
timp. Veţi avea de plătit salarii şi taxe la anumite date, facturi de furnizori 
(apă, gaz, electricitate etc.) la alte date, la fel pentru furnizorii de materie 
primă pe care o cumpăraţi în avans. Din acest motiv, aveţi nevoie de 
o evidenţă zilnică, săptămânală şi lunară, pentru a ţine cont de toate 
aceste cheltuieli. Pentru ca bilanţul să fie pozitiv, să aveţi pregătiţi din 
timp bani pentru viitoare cheltuieli şi să luaţi măsuri din vreme în cazul în 
care scad încasările sau aveţi cheltuieli neprevăzute.

Vi se poate părea prea mare efortul să ţineţi la zi aceste evidenţe, dar să 
vă treziţi fără numerar disponibil va fi şi mai dificil.

Stabiliţi un sistem de raportare a vânzărilor şi cheltuielilor care să vă 
permită să aveţi o idee de ansamblu asupra mersului afacerii. 
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Păstraţi toate hârtiile în ordine pentru contabilitate: bonuri, facturi, 
contracte, extrase de cont etc.

La sfârşitul primelor şase luni veți avea suficiente date pentru a calcula 
profitabilitatea afacerii.

Sfatul expertului

Răspundeți la întrebările:
Vă controlaţi suficient de bine fluxul de numerar?
Cum vă situaţi faţă de estimările financiare iniţiale?
Cât de bine vă încadraţi în bugetul iniţial?
Ce v-a afectat bugetul pozitiv sau negativ şi de ce?
Care sunt previziunile actualizate?
Ce măsuri puteţi lua pentru a îmbunătăţi situaţia financiară?
Există riscuri care vă pot afecta bugetul în următoarele luni?

Continuaţi să vă puneţi întrebarea Ce aş putea să fac diferit, mai bine? 
Cheia reuşitei este o planificare adecvată şi o organizare bună. Gândiţi 
înainte şi rămâneţi deschişi la orice situaţie. Întotdeauna există o soluţie.

„Orice se poate învăţa. Pentru că îmi doream să fac 
ceva, am început să cercetez. Asta a însemnat să merg 
pe la conferinţe de online unde să aflu câte ceva despre 
această zonă nouă pentru mine. (...) A început aşadar 
un lung drum de învăţare despre tot ce nu ştiam: piaţă, 
proiecte, oameni, oportunităţi, strategie, PR, buget, 
cashflow, TVA, management, board meetings.

S-au întâmplat toate peste noapte? Nu! Dar am început 
ceva, am luat totul treptat, am perseverat şi nu m-am 
uitat niciodată înapoi. M-am uitat tot timpul înainte şi 
mi-am pus constant întrebări: Ce aş putea să fac mai 
bine? Cum putem creşte mai mult? Ce soluţii avem? Cine 
ne-ar putea ajuta?” 

Sergiu Biriş, Trilulilu, Zonga, LiveRail

Anexa nr. 1: Actele normative care reglementează 
înregistrarea şi autorizarea funcţionării comercianţilor

• Legea nr. 359/2004 privind simplificarea formalităţilor la 
înregistrarea în registrul comerţului a persoanelor fizice, asociaţiilor 
familiale şi persoanelor juridice, înregistrarea fiscală a acestora, precum 
şi la autorizarea funcţionării persoanelor juridice (M. Of. nr. 839/2004) cu 
modificările și completările ulterioare;

• Legea nr. 26 din 5 noiembrie 1990 privind registrul comerţului, 
republicată, cu modificările şi completările ulterioare (M. Of. nr. 49 din 4 
februarie 1998);

• Legea nr. 346/2004 privind stimularea înfiinţării şi dezvoltării 
întreprinderilor mici şi mijlocii, cu modificările şi completările ulterioare 
(M. Of. nr. 681 din 29 iulie 2004);

• Normele metodologice nr. P/608-773 din 15/21 aprilie 1998 privind 
modul de ţinere a registrelor comerţului şi de efectuare a înregistrărilor, 
emise de Camera de Comerţ şi Industrie a României împreună cu 
Ministerul Justiţiei (M. Of. nr. 176 din 11 mai 1998);

• Hotărârea Guvernului nr. 991/2004 pentru stabilirea modelului 
cererii de înregistrare şi al certificatului de înregistrare în registrul 
comerţului (M. Of. 590/2004);

• Hotărârea Guvernului nr. 616 din 27 iunie 2001 privind aprobarea 
taxelor percepute pentru publicarea în Monitorul Oficial al României, Partea 
a IV-a, a încheierii judecătorului delegat la înregistrarea comercianţilor şi 
a actului constitutiv, vizat de judecătorul delegat (M. Of. nr. 373 din 10 
iulie 2001);

• Ordonanţa Guvernului nr. 92 /2003 republicată privind Codul de 
procedură fiscală (M. Of. nr. 313 din 27 august 1998);

• Ordinul ministrului finanţelor nr. 2116 /1998 privind aprobarea 
Normelor metodologice de aplicare a Ordonanţei Guvernului nr. 82/1998 
privind înregistrarea fiscală a plătitorilor de impozite şi taxe (M. Of. nr. 
485 din 17 decembrie 1998)

• Hotărârea Guvernului nr. 573/2002 pentru aprobarea procedurilor 
de autorizare a funcţionării comercianţilor (M. Of. nr. 414/ 2002);

• Legea nr. 307/2006 privind apărarea împotriva incendiilor, cu 
modificările şi completările ulterioare (M. Of. nr. 633 din 21 iulie 2006);

• Ordinul MAI nr. 80/2009 pentru aprobarea Normelor metodologice 
de avizare şi autorizare privind securitatea la incendiu şi protecţia civilă 
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(M. Of. nr. 326/2009);

• Ordinul MS nr. 1030/2009 privind aprobarea procedurilor de 
reglementare sanitară pentru proiectele de amplasare, amenajare, 
construire şi pentru funcţionarea obiectivelor ce desfăşoară activităţi cu 
risc pentru starea de sănătate a populaţiei cu modificările şi completările 
ulterioare (M. Of. nr. 603 din 1 septembrie 2009);

• Ordinul MADR nr. 261/2003 pentru aprobarea Normei sanitare 
veterinare privind procedura de autorizare sanitară veterinară a unităţilor 
şi de aprobare a activităţii de export, precum şi definirea unităţilor supuse 
controlului sanitar veterinar (M. Of. nr. 302/2003);

• H.G. nr. 1076/2006 privind stabilirea procedurii de realizare 
a evaluării de mediu pentru planuri şi programe, cu modificările şi 
completările ulterioare (M. Of. nr. 707/2004);

• Legea nr.31/1990 privind societăţile comerciale, republicată, cu 
modificările şi completările ulterioare (M. Of. nr. 1066 din 17 noiembrie 
2004);

Precizare

Noile reglementări prevăd simplificarea procedurii de autorizare a 
funcţionarii prin introducerea, în anumite situaţii expres prevăzute de 
lege, a Declaraţiei pe proprie răspundere în condiţiile extinderii activităţilor 
CAEN pentru care se aplică această procedură. Totodată, se prevede 
simplificarea conţinutului cererii de înregistrare şi autorizare, precum şi 
reducerea cuantumurilor taxelor şi tarifelor aferente înregistrării. Efectul 
imediat al acestor modificări, la care se adaugă trecerea la sistemul 
de lucru cu verificarea dosarelor, pe loc, este de reducere a timpului 
consumat de comerciant pentru solicitarea înregistrării şi, în acelaşi timp, 
de reducere a termenului de eliberare a certificatului de înregistrare cu 
anexele aferente la mai puţin de 20 zile.

Sursa: http://www.aippimm.ro/, Ghidul tânărului întreprinzător

Anexa nr. 2: Facilităţi acordate studenţilor care doresc 
să înfiinţeze o afacere proprie potrivit HG nr. 166/2003

Potrivit prevederilor HG nr. 166/2003, studenţii care doresc să înfiinţeze 
o afacere proprie beneficiază de scutiri de la plata taxelor şi tarifelor după 
cum urmează:

- tarifele pentru serviciile de asistenţă prestate de oficiile registrului 
comerţului de pe lângă tribunale;

- taxele şi tarifele pentru operaţiunile de înmatriculare efectuate la oficiile 
registrului comerţului de pe lângă tribunale;

- taxele şi tarifele pentru autorizarea funcţionării solicitate comercianţilor 
la constituire;

- taxele şi tarifele pentru obţinerea de la administraţia publică locală a 
autorizaţiei de desfăşurare a unor activităţi economice în mod independent;

- tarifele pentru publicarea, în extras, în Monitorul Oficial al României 
Partea a IV-a, a încheierii de înmatriculare pronunţată de judecătorul 
delegat la oficiul registrului comerţului de pe lângă tribunal;

- taxa de timbru pentru activitatea notarială, în cazul actelor a căror 
încheiere în formă autentică este obligatorie.

Nu fac obiectul facilităţilor fiscale prevăzute de HG nr. 166/2003:

- taxa de verificare şi/sau rezervare firmă şi/sau emblemă;

- taxa judiciară de timbru şi de timbru judiciar.

Pentru a beneficia de aceste facilităţi, studentul care înfiinţează o afacere 
proprie trebuie să îndeplinească următoarele condiţii:

- să urmeze cursurile unei forme de învăţământ superior la o instituţie de 
învăţământ acreditată;

- să fie cel puţin în anul II de studiu şi să fi promovat toate obligaţiile 
prevăzute de senatul universităţii;

- să nu fi depăşit vârsta de 30 ani.

Îndeplinirea acestor condiţii legale trebuie să fie atestată printr-un act 
doveditor emis de instituţia de învăţământ superior acreditată al cărei 
student este solicitantul.

Aceste facilităţi fiscale se acordă o singură dată şi pentru constituirea unei 
singure firme, individual sau împreună cu alţi studenţi care îndeplinesc 
condiţiile legale menţionate mai sus.
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Prin urmare, facilităţile fiscale de mai sus se acordă numai pentru 
constituirea unei firme, nu şi în cazul dobândirii acesteia prin cesiunea 
părţilor sociale de la o altă persoană.

Întrucât dispoziţiile HG. nr. 166/2003 se referă numai la instituţiile de 
învăţământ superior acreditate, rezultă că de prevederile acestui act 
normativ pot beneficia doar studenţii instituţiilor de învăţământ superior 
acreditate, de stat sau particulare, indiferent dacă urmează specializări 
acreditate sau autorizate, de lungă sau de scurtă durată, dacă se află la 
studii aprofundate şi de masterat, şi indiferent de forma de învăţământ 
pe care o urmează.

Având în vedere că Legea nr. 31/1990, republicată nu condiţionează 
calitatea de administrator de deţinerea calităţii de asociat/acţionar, o 
societate comercială care a beneficiat la înfiinţare de facilităţile fiscale 
menţionate mai sus, poate numi administratori persoane care nu 
îndeplinesc condiţiile prevăzute de HG nr. 166/2003 pentru acordarea 
acestor facilităţi.

Studenţii cetăţeni străini care urmează cursurile unei instituţii de 
învăţământ superior pe teritoriul României nu beneficiază de prevederile 
HG nr. 166/2003.

Dacă, în termen de 3 ani de la înmatricularea societăţii, intervine 
cesionarea parţială sau totală a părţilor sociale sau acţiunilor, societatea 
este obligată să restituie integral sumele pentru care s-a acordat scutirea 
de plată.

Pentru constituirea unei societăţi comerciale într-una din formele 
prevăzute de Legea nr. 31/1990, republicată, cu modificările şi completările 
ulterioare, puteţi consulta site-ul www.onrc.rola rubricile „Formulare”, 
„Formalităţi” şi „Taxe”, sau vă puteţi adresa serviciului de asistenţă din 
cadrul oficiului registrului comerţului în a cărui raza teritorială doriţi să 
stabiliţi sediul societăţii.

Sursa: Oficiul Naţional al Registrului Comerţului, http://www.onrc.ro/
documente/facilitati_studenti_HG166.pdf

 

Anexa nr. 3: Documentele necesare pentru înregistrarea 
în registrul comerţului, înregistrarea fiscală şi autorizarea 
funcţionării societăţii cu răspundere limitată – debutant 
(S.R.L. - D)

Condiţii
• Potrivit O.U.G. nr. 6/2011 pentru stimularea înfiinţării şi dezvoltării 

microîntreprinderilor de către întreprinzătorii debutanți în afaceri, 
acestea pot fi înfiinţate de întreprinzători cu capacitate de 
exerciţiu deplină, care îndeplinesc următoarele condiţii:

1. au capacitate juridică deplină de exerciţiu;

2. anterior datei înmatriculării societăţii în Registrul Comerţului nu 
au mai deţinut şi nu deţin calitatea de acţionar sau asociat al unei 
întreprinderi constituite în spaţiul economic european;

3. înfiinţează pentru prima dată o societate comercială cu răspundere 
limitată în condiţiile Legii nr. 31/1990, republicată, cu modificările şi 
completările ulterioare, privind societăţile comerciale şi ale prezentei 
ordonanţe de urgenţă;

4. declară pe propria răspundere, sub sancţiunea legii penale pentru 
declaraţii mincinoase, că îndeplinesc condiţiile prevăzute la lit. 
b, pe care o depun la Registrul Comerţului odată cu cererea de 
înmatriculare a societăţii.

• Societatea înfiinţată trebuie să îndeplinească următoarele 
condiţii:

1. este societate comercială cu răspundere limitată (SRL), care 
funcţionează pe durată nedeterminată, în condiţiile Legii nr. 
31/1990 privind societăţile comerciale, republicată, cu modificările 
şi completările ulterioare;

2. se încadrează în categoria microîntreprinderilor în condiţiile Legii 
nr. 346/2004, cu modificările şi completările ulterioare, privind 
stimularea înfiinţării şi dezvoltării întreprinderilor mici şi mijlocii şi 
ale prezentei ordonanţe de urgenţă;

3. este înfiinţată de un întreprinzător debutant, ca asociat unic, sau 
de cel mult 5 (cinci) întreprinzători debutanţi asociaţi. Condiţiile 
pentru întreprinzătorul debutant trebuie îndeplinite de fiecare dintre 
asociaţi;

4. este administrată de asociatul unic sau de unul sau mai mulţi 
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administratori dintre asociaţi;

5. are în obiectul de activitate cel mult 5 (cinci) grupe de activitate 
prevăzute de clasificarea activităţilor din economia naţionala în 
vigoare (CAEN Rev 2). În cele 5 (cinci) grupe de activitate nu pot fi 
incluse ca obiect de activitate al societăţii următoarele: intermedieri 
financiare şi asigurări, tranzacţii imobiliare, activităţi de jocuri de 
noroc şi pariuri, producţie sau comercializare de armament, muniţii, 
explozibili, tutun, alcool, substanţe aflate sub control naţional, 
plante, substanţe şi preparate stupefiante şi psihotrope, precum şi 
activităţile excluse de normele europene pentru care nu se poate 
acorda ajutor de stat.

Activităţile interzise se încadrează în următoarele grupe şi clase 
CAEN Rev. 2:

a. intermedieri financiare şi asigurări (CAEN Rev. 2 - 641, 642, 643, 
649, 651,652, 653, 661, 662, 663);

b. tranzacţii imobiliare (CAEN Rev. 2 - 681, 682, 683);

c. activităţi de jocuri de noroc şi pariuri (CAEN Rev. 2 - 920);

d. producţie sau comercializare de armament, muniţii, explozibili, tutun, 
alcool, substanţe aflate sub control naţional, plante, substanţe şi 
preparate stupefiante şi psihotrope (CAEN Rev. 2 - 110 (cu excepţia 
clasei 1107), 120, 254, , 0115, 1200, 2051, 4635, 4725, 4726);

e. activităţile excluse de normele europene pentru care nu se poate 
acorda ajutor de stat, conform art. 1 din Regulamentul (CE) 
nr. 1998/2006 privind aplicarea art. 87 si 88 din Tratatul privind 
ajutoarele de minimis, sunt următoarele:

 ●  activităţi de pescuit şi acvacultură, acoperite de Regulamentul 
Consiliului (CE) nr. 104/2000 (CAEN Rev. 2 - 031, 032);

 ●  activităţi legate de producţia primară a produselor agricole aşa 
cum sunt enumerate în anexa 1 la Tratatul de instituire a Comunităţii 
Europene (CAEN Rev. 2 – 011, 012, 013, 014, 015, 016, 017);

 ●  ajutoarele destinate agenţilor economici care activează în sectorul 
carbonifer, aşa cum este definit în Regulamentul CE nr. 1.407/2002 
privind ajutorul de stat pentru industria cărbunelui (CAEN Rev.2 - 
051, 052, 061, 062, 0721, 0892, 091, 099);

 ●  ajutoarele pentru achiziţionarea vehiculelor de transport rutier de 
marfă acordate agenţilor economici care au ca obiect de activitate 
prestarea de servicii de transport rutier de marfă contra cost;

f. activităţi de procesare şi marketing ale produselor agricole listate 
în anexa 1 la Tratatul de instituire a Comunităţii Europene, în 
următoarele cazuri:

 ●  când cuantumul ajutorului este stabilit pe baza preţului sau a 
cantităţii produselor de acest tip cumpărate de la producătorii primari 
sau puse pe piaţă de operatorii economici respectivi;

 ●  când ajutorul este condiţionat de a fi parţial sau integral cedat 
producătorilor primari (fermieri);

g. activităţi legate de export către state terţe sau state membre, şi 
anume: ajutoarele legate direct de cantităţile exportate, de crearea 
şi funcţionarea unei reţele de distribuţie sau pentru alte cheltuieli 
curente legate de activitatea de export;

h. ajutoarele destinate utilizării produselor naţionale în detrimentul 
celor importate.

Documentele necesare pentru înregistrarea în registrul 
comerţului, înregistrarea fiscală şi autorizarea 
funcţionării societăţii cu răspundere limitată – debutant 
(S.R.L. - D)

Operaţiuni prealabile

Cererea de verificare disponibilitate şi/sau rezervare firmă (original) - 
formular, completată cu 3 denumiri - detalii, în ordinea preferinţelor, 
respectiv de verificare disponibilitate şi/sau rezervare emblemă - formular.

Înregistrare

1. Cererea de înregistrare (original) - formular;

2. Anexa 1 privind înregistrarea fiscală - formular; 

3. Declaraţia-tip pe propria răspundere semnată de asociaţi sau de 
administratori din care să rezulte că persoana juridică îndeplineşte 
condiţiile de funcţionare prevăzute de legislaţia specifică în domeniul 
sanitar, sanitar-veterinar, protecţiei mediului şi protecţiei muncii 
pentru activităţile precizate în declaraţia-tip (model 2 - original);

4. Dovada verificării disponibilităţii şi rezervării firmei (original);

5. Dacă este cazul, acordul pentru utilizarea denumirii, prevăzut de art. 
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39 din Legea nr. 26/1990, republicată, cu modificările şi completările 
ulterioare (original);

6. Actul constitutiv (original) - detalii (Modele acte constitutive: SRL 
asociat unic, SRL mai mulți asociați);

7. Documentul care atestă dreptul de folosinţă asupra spaţiului cu 
destinaţie de sediu social (copie) - detalii;

8. Cererea adresată ANAF în vederea obţinerii certificatului emis de 
administraţia financiară competentă, care certifică faptul că pentru 
imobilul cu destinaţie de sediu social nu a fost înregistrat un alt 
document pentru înstrăinarea dreptului de folosinţă asupra aceluiaşi 
imobil, cu titlu oneros sau gratuit  - formular;

9. Declaraţia pe propria răspundere în formă autentică privind 
respectarea condiţiilor referitoare la sediul social, în cazul în care, 
din certificatul emis potrivit pct. 8, rezultă că sunt deja înregistrate 
la administraţia financiară alte documente care atestă înstrăinarea 
dreptului de folosinţă asupra aceluiaşi imobil cu destinaţie de sediu 
social - detalii;

10. Dovezile privind efectuarea vărsămintelor aporturilor subscrise de 
asociaţi la capitalul social (copii) - detalii;

11. Actele privind proprietatea pentru aporturile în natură subscrise 
şi vărsate la constituire; în cazul în care printre acestea se află şi 
imobile, certificatul constatator al sarcinilor de care sunt grevate 
(copii certificate);

12. Declaraţiile date pe propria răspundere, după caz, de către 
fondatori/administratori/cenzori sau persoane fizice reprezentante 
ale persoanei juridice numită administrator sau cenzor, din care 
să rezulte că îndeplinesc condiţiile legale pentru deţinerea acestor 
calităţi (original) - detalii;

13. Declaraţiile date pe propria răspundere de către fondatori, din care 
să rezulte că, anterior datei înmatriculării societăţii în registrul 
comerţului nu a mai deţinut şi nu deţine calitatea de acţionar sau 
asociat în cadrul unei întreprinderi constituite în spaţiul economic 
european (original) - formular;

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

15. Specimenele de semnătură ale reprezentanţilor societăţii (original) 
- detalii;

16. Dacă este cazul:

• avizul privind schimbarea destinaţiei imobilelor colective cu regim de 
locuinţă, prevăzut de Legea nr. 230/2007 (completat pe formular-
tip, original);

• avizele prealabile prevăzute de legile speciale (copie);

• împuternicire specială (în formă autentică), avocaţială sau delegaţie 
pentru persoanele desemnate să îndeplinească formalităţile legale 
(original).

Notă:

• În cazul societăţilor cu răspundere limitată constituite cu asociat 
unic dacă există aporturi în natură se solicită, în prealabil, numirea 
de către directorul oficiului registrului comerţului de pe lângă 
tribunal şi/sau persoana sau persoanele desemnate a unui expert 
pentru evaluarea acestora. Cererea se depune la oficiul registrului 
comerţului.

• Soluţionarea cererii revine în competenţa directorului oficiului 
registrului comerţului de pe lângă tribunal şi/sau persoanei sau 
persoanelor desemnate care poate/pot dispune administrarea 
şi a altor acte doveditoare decât cele enumerate.

• Formularele se distribuie la sediul ORC.

• Cererea de înregistrare şi înscrisurile prevăzute de lege, îndosariate 
(în dosar cu şină) şi numerotate, se depun de către solicitant la ORCT 
direct, prin poştă, cu scrisoare cu valoare declarată şi confirmare 
de primire sau prin mijloace electronice. Cererea transmisă în 
formă electronică va avea încorporată, ataşată sau logic asociată 
semnătura electronică extinsă.

Sursa: Oficiul Naţional al Registrului Comerţului, http://www.onrc.ro/
index.php/ro/inmatriculari/persoane-juridice/societati-cu-raspundere-
limitata-debutant-srl-d
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Resurse utile

Guvernul României, Departamentul pentru întreprinderi mici şi 
mijlocii, mediu de afaceri şi turism: http://www.aippimm.ro/

Oficiul Naţional al Registrului Comerţului: http://www.onrc.ro/
index.php/ro/

Programe naţionale cu finanţare de la bugetul de stat:

Programul pentru dezvoltarea abilităţilor antreprenoriale în rândul 
tinerilor şi facilitarea accesului la finanţare - START – 

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-pentru-
dezvoltarea-abilitatilor-antreprenoriale-in-randul-tinerilor-si-
facilitarea-accesului-la-finantare---start--/

Programul COMERŢ SERVICII 2014:

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/comert2014/

Programul naţional multianual pentru dezvoltarea culturii 
antreprenoriale în rândul femeilor manager din sectorul IMM – 
FEMEIA MANAGER:

http://www.aippimm.ro/articol/programe/programul-femeia-
manager/programul-national-multianual-pentru-dezvoltarea-
culturii-antreprenoriale-in-randul-femeilor-manager-din-
sectorul-imm

Programul pentru stimularea înfiinţării şi dezvoltării 
microîntreprinderilor de către întreprinzătorii tineri – TINERI 
DEBUTANŢI:

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-tineri-
debutanti/
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Programul naţional multianual pentru susţinerea mesteşugurilor 
şi artizanatului– MEŞTEŞUGURI ŞI ARTIZANAT:

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/program-
mestesuguri-si-artizanat/

Programul naţional multianual de înfiinţare şi dezvoltare de 
incubatoare tehnologice şi de afaceri – INCUBATOARE: 

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-
incubatoare/

Programul ROMANIA-HUB România ţara tinerilor întreprinzători:

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-
romania-hub-romania-tara-tinerilor-intreprinzatori-/

Programul EMPRETEC pentru sprijinirea dezvoltării întreprinderilor 
mici şi mijlocii:

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-
empretec/

Fundaţii şi asociaţii : 

Asociaţia Naţională a Antreprenorilor www.anaa.ro

Fundaţia Post-Privatizare: http://www.postprivatizare.ro/romana/

Resurse pentru start-up-uri:

Startups în Austria şi CEE: http://inventures.eu

AKCEES http://akcees.com/

The Lean Startuphttp://theleanstartup.com/

Virgin Startup: http://www.virginstartup.org

Google for entrepreneurs: https://www.googleforentrepreneurs.
com

JURNAL

Antreprenor:
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Idei de afaceri şi resurse

Produs/servicii

Descriere sumară

Categorie clienţi 

Sugari, copii, 
adolescenţi, adulţi, 
vârstici, femei etc.

Nevoia clientului pe 
care o adresează 
Descrie cărei nevoi a 
clientului îi este adresat 
produsul/serviciul şi în 
ce fel.

Listă de acţiuni pentru înfiinţarea afacerii

Acţiune

Descrierea acţiunii

Modalitate de 
rezolvare
Cum veţi rezolva? 
Cine vă poate ajuta? 

Termen limită
 
Zi/lună/an
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Parteneri şi resurse externe Plan de acţiune specific (lunar/săptămânal)

Obiective şi plan de acţiune
Viziune şi obiective generale:

Tipul partenerului

Exemplu: Membru 
Asociaţia Naţională a 
Antreprenorilor

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Nume, date de 
contact 

...

Obiectiv Acţiune Dată limită Resurse necesareOportunitate potenţială 

Cunoaşte principalii furnizori. 
Deţine informaţii despre 
preţuri.
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Acțiune

Exemplu: Cercetare 
piaţă şi clienţi

Acțiune

Exemplu: Cercetare 
piaţă şi clienţi

Ian IulMar SepMai NoiFeb AugApr OctIun Dec
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Strategia de marketing

Numele produsului 
şi piaţa ţintă
Scurtă descriere a 
produsului şi a pieței

Produs 

Specificaţiile 
produsului în 
detaliu

Distribuţie 

Unde îl veţi 
distribui în 
funcţie de piaţă 
şi clienţii pe care 
îi vizaţi

Preţ  

Preţ de vânzare 
şi strategie de 
preţ

Promovare  

Unde veţi găsi 
clienţii vizaţi 
şi cum vă veţi 
adresa lor




