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Introducere

Prezentul Ghid a fost redactat de BPI Romania in cadrul proiectului
“Impreuna spre succes! Sanse mai bune de ocupare in regiunea ta.”,
cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Sectorial
Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013.

Proiectul are ca obiective pe termen lung diminuarea numarului de
someri, imbunatatirea ratei de ocupare profesionala prin masuri active si
asigurarea sanselor egale la accesul pe piata muncii.

Activitatile proiectului au ca scop:

cresterea gradului de angajabilitate prin furnizarea de programe
integrate in favoarea ocuparii constand in informare, constientizare,
orientare  profesionala, programe de calificare/recalificare
profesionald, consultanta si asistenta antreprenoriala, pentru un
grup tinta de 650 persoane, persoane inactive, someri si someri de
lunga durata.

stimularea si promovarea initiativelor locale de sprijinire a ocuparii
prin activitati de acompaniere, informare, consiliere si plasare pentru
600 persoane din grupul tinta participante la instruire.

Ghidul antreprenorului completeaza atelierul de initiere in antreprenoriat
de care vor beneficia 200 de persoane inscrise in proiect si ofera:

numeroase idei si sfaturi pentru cei care doresc sa initieze o
afacere,

descrierea principalelor etape de la idee pana la infiintarea
afacerii si primele sase luni;

sinteza celor mai importante surse de informare disponibile;
informatii privind legislatia in domeniu;

un model de jurnal de antreprenor, personalizat, pe care viitorul
antreprenor sau viitoarea antreprenoare il poate folosi pentru a-si
organiza informatiile pentru a-si planifica evolutia.




Gasiti informatii despre antreprenoriat si pe website-ul proiectului
www.serviciipentruocupare.ro
si pagina de Facebook:

https://www.facebook.com/serviciipentruocupare

Ne puteti trimite intrebari si comentarii despre Ghid
la adresa de e-mail:

romania@bpi-group.com

Mult succes!

~Nu exista un singur fel de persoana care poate deveni
antreprenor. Sunt din ce in ce mai convinsa ca oricine
poate deveni antreprenor, ca antreprenoriatul este o

modalitate de a privi lumea si de a rezolva probleme.”

profesor Saras D. Sarasvathy,
Universitatea Virginia, SUA




Opinia expertului

Sa deschizi o afacere in Romania
este o oportunitate excelenta.

Romania are o densitate a intreprinderilor mici si mijlocii (IMM)
redusa, de 24 la 1000 de locuitori, fata de media de 42 la 1000
de locuitori estimata in UE la nivelul anului 2012 (Fundatia Post-
Privatizare, 2012). La randul ei, Europa este in urma altor state
precum SUA si China. Desi rolul pozitiv al antreprenoriatului
in crearea locurilor de munca este apreciat de 85% dintre
americani, 87% dintre chinezi si 88% dintre europeni, din
perspectiva optiunii pentru cariera profesionald, procentul mediu
al cetatenilor care prefera sa lucreze pe cont propriu este 71%
in China si 55% in SUA, in timp ce in Europa numai 45% din
populatie ar alege ca alternativa statutul de antreprenor, restul
preferand statutul de angajat. (Fundatia Post-Privatizare, 2012)

Studiile releva decalaje importante intre regiunile de dezvoltare
din Romania: daca in Bucuresti se inregistreaza o medie de 44
IMM-uri/1000 de locuitori, in regiuni ca Nord-Est sau Sud-Vest
exista cca. 13-14 IMM-uri/1000 de locuitori.

Cu toate acestea, Romania se situeaza pe unul din primele locuri
ca potential, conform unui articol recent, care evidentiaza atuurile
date de prezenta Internetului de mare viteza (bloomberg.com
claseaza tara noastra pe locul 5 in lume in ceea ce priveste
conexiunea la Internet), costurile de operare reduse, energie,
chirii si utilitati de patru ori mai mici decat in Europa de Vest si
un nivel ridicat de expertiza tehnica (Coleman, 2014).

Un alt aspect pozitiv este procentajul intreprinzatorilor romani
care in faza initiala a demararii unei afaceri pe cont propriu au
clienti in alte tari, acesta plasand Romania pe locul 4 din 59 de
tari evaluate in 2012.

DE LA ZERO LA PRIMELE
SASE LUNI

infiintarea unei afaceri nu urmeaza reguli stricte ce pot fi aplicate de
toti si in orice imprejurare. Putem indentifica, insa, cateva etape care
sa va ajute sa structurati acest demers si sa va planificati cu grija
actiunile. Unele etape pot fi parcurse simultan sau ordinea lor poate fi
inversata.

Cel mai important lucru este sa va formati o viziune globala cat mai
detaliata asupra afacerii, inainte de a incepe. Cunoasterea insuficienta
poate conduce la decizii gresite ale caror consecinte va vor face sa
pierdeti energie, timp si bani pentru a le repara. Iata etapele ce vor fi
detaliate in capitolele urmatoare:

1. Inainte de aincepe

2. Ideea

3. Produsul

4. Clientii si piata

5. Planificarea

6. Infiintarea afacerii

7. Echipa

8. Finantele si contabilitatea

Marketingul

10. Primele sase luni




INAINTE DE A INCEPE

Sfatul expertului

Lipsa de informare si cunostintele insuficiente stau la baza

greselilor tipice ale antreprenorilor incepatori. Este vital pentru

un antreprenor sa actioneze, ins3 actiunile trebuie s3 fie gandite Multi antreprenori debutanti fac greseala de a incepe in pripd, fdra
si justificate de viziunea globald asupra afacerii. Nimeni sa reflecteze prea mult asupra detaliilor si ajung sa fie coplesiti de
altcineva nu v& poate da aceastd viziune, va trebui s& o creati dimensiunea si numarul sarcinilor pe care le presupune o afacere in
singuri. Desi la 'inceput poate fi greu de conturat o asemenea primele luni de la ?nﬁintare. Cea mai buna strategie este sa va pregétltl
viziune, cu cat petreceti mai mult timp colectdnd informatii, metodic, cu rabdare si sa puneti in ordine ce aveti de facut.

facand legéaturile intre diferitele elemente ale unei afaceri si

ajustadnd, cu atat mai repede va deveni mai clara.

Nu trebuie sa fiti experti in toate domeniile si puteti face apel la
specialisti, dar nici nu puteti lua decizii bazandu-va pe ,lasa ca
merge si asa” sau ,facem asa si vom vedea”.

Idee

incepeti un jurnal de bord chiar din momentul in care incepeti
sa va ganditi sa deveniti antreprenor. Poate fi un simplu caiet,
un dosar sau o agenda tip ,organizator”. Pastrati in el diversele
informatii colectate, ideile voastre, notite, lista actiunilor de

indeplinit zilnic sau saptamanal, adrese si numere de telefon
utile. Ordonati-le pe categorii si reveniti adesea pentru a
adauga informatii si a va actualiza planul de actiune. In acest
fel stiti in fiecare moment ce aveti de facut si unde trebuie sa
va completati cunostintele.

Folositi ideile din jurnalul de la finalul acestui ghid!

~Presupunerea este mama tuturor esecurilor.”

Mircea Capatana, SmartBill

Ganditi si evaluati

Excesul de incredere si initierea unei afaceri cu naivitate, pe principiul
»,Ma voi descurca eu cumva”, fara a a avea o baza suficientd, este la fel
de daunator ca si excesul de neincredere si ingrijorarea excesiva pentru
detalii si lipsa de optimism. Pentru a le depasi, cel mai potrivit este sa
priviti deschis, de la inceput, ce va asteapta si sa va evaluati atuurile si
slabiciunile cu sinceritate.
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Avantaje si dezavantaje ale antreprenoriatului

Antreprenorii marturisesc adesea ca realitatea experimentata a fost
departe de ce si-au imaginat la inceput. Desi experienta antreprenoriatului
este extrem de satisfacdatoare, calatoria nu este lipsita de dificultati.
Pentru a fi sigur ca sunteti realisti in ceea ce priveste antreprenoriatul, va
propunem sa reflectati asupra avantajelor si dezavantajelor sale. Scopul
acestui exercitiu este de a va pregati si de a va mentine atentia alerta
pentru ceea ce doriti sa realizati.

Puteti sa castigati mult mai multi Veti resimti o presiune mai mare
bani decat ca salariat. atunci cand veti avea de-a face cu
sume mari de bani.

Este foarte posibil s3 ajungeti sa
garantati imprumuturi cu bunurile
voastre personale ca de exemplu
casa sau apartamentul.

Veti avea mai multa libertate si o Puteti sa ajungeti sa va ocupati

varietate de sarcini pe parcursul mai mult de sarcini administrative

unei zile. decat de produs sau activitatea
principala.

Veti avea un loc de munca Compania poate da faliment.

asigurat.

Veti putea lucra direct cu clientii. Veti fi in prima linie si atunci cand
trebuie sa tratati cu un client
nemultumit sau dificil, veti fi tinta
criticilor si a plangerilor.

Va puteti stabili singur salariul. Compania poate sa nu genereze

profitul necesar pentru a va plati
salariul la nivelul pe care il doriti.

Va puteti stabili programul de Este posibil sa lucrati multe ore

lucru cum doriti, in functie de si sa nu fiti capabili sa va luati

nevoile voastre. concedii atat de lungi pe cét v-ati
dori.

Sfatul expertului

Aspectele pozitive trebuie sa ramana intotdeauna deasupra celor

negative. Daca sunteti atenti, puteti sesiza din timp problemele
si puteti cauta o solutie care sa readuca echilibrul.

Atuuri si slabiciuni

O afacere merge bine dacd antreprenorul indeplineste bine sarcinile
pe care le are de facut. Pe parcursul construirii unei afaceri veti juca
mai multe roluri diferite: manager, responsabil vanzari si marketing,
responsabil resurse umane, responsabil financiar si asa mai departe.
Este deosebit de important, in acest stadiu incipient, sa va identificati
atuurile si slabiciunile si sa va ganditi deja la actiuni care sa utilizeze
la maximum calitatile si sa va imbunatateasca performantele in zonele
deficitare. Puteti lua decizia sa urmati in aceasta etapa un curs de finante,
spre exemplu, daca nu este punctul vostru forte, decat mai tarziu, cand
afacerea va va ocupa toata energia si va fi greu sa alocati timp unui curs.

Pentru a va face o imagine asupra atuurilor si slabiciunilor, completati
tabelul urmator, bifand pentru fiecare competenta de la ,0” = nicio
experienta la 4 = ,experimentat”. Nu uitati ca scopul nu este de a va
demoraliza, ci de a reflecta asupra propriilor calitati. De unele poate nu
veti avea nevoie, cel putin nu la nivelul de expert. Initierea unei afaceri
este modalitatea ideala pentru a scoate la iveala calitati pe care le aveat;,
dar care nu au iesit la iveald niciodatd pentru ca nu ati avut ocazia sa le
folositi.

Continuati sa tineti evidenta lor si dupa inceperea afacerii si completati-le
cu descoperirile voastre. Cu cat va cunoasteti mai bine pe voi insiva, cu
atat mai multa incredere veti capata si veti gasi mai usor solutii.
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Aspecte ale
afacerii

Personalul

Vanzari

Marketing

Finante si

contabilitate

Contracte

Administrare

Abilitati personale

Stiti sa
Angajati persoanele potrivite pentru afacerea

voastra, inclusiv de unde si cum le gasiti.

Gestionati personalul astfel incat sa lucreze cu cele
mai bune performante si in interesul companiei.

Motivati personalul s& se autodepaseasca.

Gestionati bine situatii conflictuale. Va pastrati
calmul si judecata limpede.

Stabiliti pretul corect pentru un produs, astfel incat
sd va asigurati cd va fi cumparat si ca va veti spori
profitul.

Cumparati de la furnizori la preturi care va
maximizeaza profitul.

Va gasiti clienti si va mariti numarul lor.

Vindeti.

Comunicati si negociati cu clientii.

Propuneti servicii dupa vanzare.

Coordonati o echipa de vanzatori.

Initiati idei de promovare.

Tineti la zi informatiile despre piata si concurenta.
Dezvoltati strategii de promovare care sa sprijine
obiectivele companiei.

Identificati cai de optimizare a distributiei produselor
si serviciilor, prin retelele existente.

intelegeti ce sunt profitul si pierderea, bilanturile si
fluxul de numerar.

intelegeti contabilitatea de baza.

fntocmiti un buget care s& raspundé obiectivelor
companiei.

Identificati nevoile de investitii si sursele de
finantare.

Gestionati un credit.

Calculati profitabilitatea si estimati impactul asupra
afacerii.

Lucrati cu indicatori de performanta.
Cunoagteti taxele si impozitele de plata.

fntocmiti sau puteti sa negociati termenii unui
contract.

Identificati locatia potrivitd pentru afacere.
Gestionati dosarele administrative ale companiei.
Stiti ce acte trebuie sa contina.

Gestionati partea administrativd a personalului.

Prezentati afacerea in fata oricarei persoane sau
grup de persoane, indiferent cat de mare.

Scrieti un document de afaceri clar si concis.
Lucrati cu usurinta cu un computer.

Va propuneti scopuri clare cu date limita pe care le
respectati.

Va puteti concentra pe sarcini specifice (vedere de

detaliu), fara a pierde din vedere obiectivul general
(vedere de ansamblu).

fi puteti coordona pe cei care caut in voi indrumare
si motivare.

Lucrati bine singur.
fngelegegi bine riscurile si ce presupun.

(Steffan, 2008)

Sfatul expertului

Pentru a avea o imagine cat mai realista asupra abilitatilor si
calitatilor voastre, trebuie sa:

Fiti onesti! Nu este vorba de a va vinde calitatile unui
angajator. Nu are rost sa va pacaliti singuri, evaluati ce
sunteti acum, nu ce ati dori sa fiti.

Puneti intrebari celor din jur! Vorbiti cu cineva pe care
il cunoasteti bine si in care aveti incredere. Incercati sa
identificati problema reald, chiar daca initial critica nu va va
face sa va simtiti bine. Fiti atenti la cei care au tendinta sa
va spuna cum trebuie sa fiti si ce trebuie sa faceti, cu aerul
ca stiu mai multe, ei pot incerca fie sa para mai important;i,
fie sa va transforme in idealul /or de antreprenor. Aveti
incredere ca puteti distinge adevarul si aspectele care va
sunt cu adevarat de folos.

Dovediti! Calitatile trebuie dovedite de fapte. Daca va
apreciati ca fiind un bun organizator, ce ati organizat
pana acum? Luati exemple din viata voastra, inclusiv cea
personala. De exemplu: daca sunteti mama cu copii, chiar
daca nu ati avut experienta de lucru care sa va dovedeasca
abilitatile de organizare, ati putea sa va considerati

organizata pentru ca reusiti sa va planificati bine si sa puneti
in practica, conform planificarii, toate activitatile pentru a
raspunde numeroaselor sarcini cerute de ingrijirea copiilor
si a casei, de necesitatile activitatilor scolare si extrascolare
si de necesitatile timpului personal etc.

La polul opus, daca sunteti mereu in intarziere si nu reusiti sa
realizati mai nimic din ce v-ati propus intr-o zi, nu va puteti
considera organizat. In acest caz, intrebati-va ce obiceiuri
are un bun organizator si pe care le puteti introduce cu
usurinta in rutina voastra?

Faceti-va notite! O afacere va ajutd sa cresteti si sa va
dezvoltati. Este mai usor daca va faceti notite detaliate si
ordonate care va ajuta sa identificati mai usor ce aveti de
facut si de invatat si cum puteti face asta.
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Aspecte cheie ale personalitatii antreprenorului

Puteti invata multe despre afaceri, dar exista si abilitati care nu sunt usor
de transmis si de invatat de la altcineva. Fiecare trebuie sa gaseasca
metode proprii de a descoperi abilitdtile necesare si de a le dezvolta:

Angajamentul: Pentru a lucra din greu toata ziua, in fiecare zi, asa cum
este cazul la demararea unei afaceri, este nevoie de un angajament ferm
si sustinut. Daca abandonati, sansele de succes vor fi inexistente; daca
perseverati, nu numai ca va veti mari sansele de succes, dar veti castiga
incredere, usurinta si, mai ales, satisfactia de a reusi prin fortele proprii.

Automotivarea: Ceea ce faceti atunci cand va construiti propria afacere
nu este pentru ca v-a spus-o sau v-a cerut-o cineva. Motivatia vine din
interiorul vostru. La inceput poate fi usor sa va canalizati energia si sa
va concentrati, sa lucrati metodic si disciplinat. Dar cand lucrurile nu
merg bine, aceasta poate deveni foarte greu de realizat. Antreprenorii
experimentati recomanda ca, in ciuda dificultatilor de tot felul si indoielilor,
sa aveti rabdare si sa nu abandonat;.

~Important este sa nu te indoiesti de tine, increderea in
rezultat este secundara.”

Mihai Marcu, MedLife

~Nu trebuie sa abandonezi, pentru ca nimic nu va merge
din prima.”

Vasile Armenean, Betty Ice

Informati-va si cereti sfaturi

Este extrem de important s& fiti cAt mai bine informati. In ziua de azi
informatiile sunt usor accesibile indeosebi via Internet, de aceea, este
recomandat:

- sa va asigurati accesul la Internet,
- sainvatati sa cautati informat;ii,

- sd va notati sursele de informare care vi se potrivesc si sa le consultati
in mod regulat,

- sd va abonati la site-uri care sd va tind la curent cu modificarile
legislative, sa va ofere informatii utile etc.

in plus:

- Studiati ce fac antreprenorii de succes din domeniul pe care vi-l
alegeti. Folositi sursele, precum ziare, reviste, bloguri de antreprenori,
indicate la sfarsitul acestui ghid.

- Cautati grupuri de antreprenori in zona voastra si incubatoare de
afaceri si participati la intalniri. Mariti-va reteaua de cunostinte si
selectati pe cei care au experienta relevanta pentru voi si in care
puteti avea incredere.

- Discutati cu alte persoane care au experienta antreprenoriatului
(rude, prieteni, cunostinte). Intrebati-i ce dificultdti au intalnit, cum
le-au depasit, cum s-au organizat, la ce fel de servicii externe au
apelat etc. Orice dialog cu un antreprenor cu experienta este o sursa
de inspiratie.

- Cititi carti despre antreprenoriat, notati-va ideile care va plac si pe
care le-ati putea pune in aplicare in propria afacere. Resursele sunt
foarte numeroase in acest domeniu, la sfarsitul prezentului Ghid veti
gasi cateva carti recomandate pentru antreprenori debutanti.

- Daca afacerea este complexa, cautati-va un mentor care s3 va
indrume. Vei invata mai repede, veti scuti timp si veti putea evita
greseli.

- Urmariti initiativele statului pentru stimularea antreprenoriatului in
Romaénia, indeosebi in réndul tinerilor, studentilor, femeilor si a altor
categorii care sunt sprijinite prin programe de finantare si diferite
masuri. Lista programelor disponibile pentru 2014 este inclusa in
capitolul ,,Resurse utile” ale acestui Ghid.
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- inscrie;i—vé la seminarele gratuite de informare si formare oferite de
asociatii, fundatii sau proiecte finantate din Fondul Social European,
pe tema antreprenoriatului.

Idei

Urmariti frecvent informatiile oficiale ale institutiilor de stat cu
care veti avea cu siguranta de-a face ca antreprenor:

Guvernul Romaniei, Departamentul pentru intreprinderi mici si
mijlocii, mediu de afaceri si turism: http://www.aippimm.ro/

Oficiul National al Registrului Comertului: http://www.onrc.ro/

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

Agentia Nationala de Administrare Fiscala: https://www.anaf.
ro/

Planificati

Puteti face pasi siguri in directia pe care o doriti daca va planificati cu
atentie actiunile. Nu este posibil sa anticipati totul si veti avea inevitabil
numeroase surprize. Insd, daca lucrati ordonat si metodic, nu va veti
risipi energia si veti fi mai pregatiti sa le intampinati.

Raspundeti la intrebarile:
Ce vreau sa realizez in urmatoarele 3 luni?
Ce vreau sa realizez luna aceasta?

Ce am de facut saptamana aceasta?

Utilizati raspunsurile pentru a va face un plan pe termen scurt (sdptéamanal)
si un plan pe termen mediu (1-3 luni). Planificati-va realist fiecare zi a
saptamanii si intrebati-va frecvent:

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

Lucrati organizat si metodic, urmarind agenda stabilitd si nu amaénati
sarcini; ,lasa ca fac mai tarziu” nu este o solutie, ci creaza mai multe
probleme.

Actualizati-va planurile de cate ori este nevoie. Folositi sectiunea ,JURNAL"
de la sfarsitul acestui Ghid pentru a va nota ideile, pentru a va identifica
si ordona actiunile fiecarei etape.

Opinia expertului

Greselile tipice ale intreprinzatorilor la infiintarea unei afaceri:
Cunoasterea insuficienta a competitorilor;
Cunostintele insuficiente legate de organizarea interna a
firmei;
Lipsa unei strategii clare de piatg;
Capacitatea insuficenta de recrutare si selectie a personalului;
Necunoasterea legislatiei;

Insuficienta resurselor financiare;

Evaluarea gresita a cheltuielilor operationale;

Capacitatea supraestimata de a realiza profit;
Investitiile imprudente;

Contabilitatea necorespunzatoare si incompleta;
Necunoasterea obligatiilor fiscale;

Alegerea unor parteneri de afaceri nepotriviti;

Alegerea inadecvata a amplasamentului.

(Ministerul pentru intreprinderile Mici si Mijlocii, 2005)
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IDEEA

Orice afacere incepe de la o idee si reprezinta un proces de transformare
a acestei idei intr-un produs sau serviciu, care este cautat si cumparat.
Ideea in sine este inutild, dacad nu va fi pusa in practica.

Alegerea afacerii potrivite

Sfatul expertului
Cum alegeti afacerea potrivita?

e Bazati-va pe aptitudinile sau interesele voastre cele mai
importante.

Faceti o lista cu ce va doriti de la afacerea ideala.

Cautati cine este antreprenorul cu cel mai mare succes in
acel domeniu la nivel national si local.

Gasiti o nisa in piata locala.
Faceti un sondaj printre prieteni si membrii familiei.

Consultati-va cu persoane dintre contactele voastre de
afaceri, ca de exemplu un contabil.

Verificati cine este competitorul local si vedeti daca puteti sa
faceti mai bine.

Uitati-va la bugetul de care veti avea nevoie si ganditi-va
cum si daca il puteti asigura.

Gasiti parteneri de incredere carora le place ideea voastra si
sunt gata sa se asocieze cu Vvoi.

Ideile si oportunitatile de afaceri pot fi gasite in urmatoarele contexte:
- Situatii neasteptate;

- Existd o problema, dar nu exista inca o solutie;

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

- Apar schimbari in mediul de afaceri, schimbari de comportament,
valori, perceptii;

- Apar inventii, descoperiri tehnologice noi etc.

Pentru a le identifica, priviti in jurul vostru si fiti atenti la urmatoarele
aspecte:

Stilul personal de viata si experienta acumulata

Intrebati-va:

Sunteti pregatiti sa renuntati la anumite lucruri pe care le
considerati importante pentru a realiza ce v-ati propus?

Ce puteti face personal in aceasta afacere?
Familia si prietenii in care aveti incredere va vor sustine?

Considerati ca ati putea porni o afacere folosind experienta
acumulata in domeniul in care ati activat sau ati studiat?

Doriti sa studiati sau sa va calificati in alt domeniu care va atrage?
Ce fel de persoana sunteti?

Caracterul si personalitatea joaca un rol important in alegerea ideii de
afaceri. De exemplu, daca nu va simtiti confortabil in grupuri mari de
persoane, foarte probabil veti alege o afacere mica unde sa aveti de-a
face cu un numar redus de persoane s.a.m.d.

Caracteristicile pietei locale

Amintiti-va de problemele si dificultdtile pe care le-ati avut in momentul
procurarii unor anumite produse sau servicii pentru voi sau pentru familia
voastra.




Ce produse sau servicii nu erau disponibile atunci cand aveati cel
mai mult nevoie de ele?

Ce produse au fost greu sau chiar imposibil de gasit in regiunea
sau localitatea voastra?

Care este modalitatea de organizare a procesului de productie
sau distributie a acestora pe piata locala?

Puteti sa va orientati spre o nisa pe piata, adica sa oferiti acele produse
sau servicii care sunt solicitate de o anumitd categorie de consumatori
(femei, copii, studenti, pensionari, someri) si nu pot fi gasite cu usurinta
sau nu exista suficienta concurenta.

Ce produse sau servicii sunt solicitate de intreprinderile locale?

Exista produse sau servicii in obtinerea carora companiile din localitate
intdmpind anumite greutdti? De multe ori companiile sunt nevoite sa
achizitioneze materii prime, produse sau servicii din strainatate, din
simplul motiv ca in zona respectiva nu exista furnizori de tipul acestora.

Ce produse sau servicii lipsesc in anumite regiuni sau localitati?

De multe ori puteti observa cum consumatorii dintr-o localitate solicita
produse sau servicii care nu exista pe piata locald. Pentru a procura
bunurile respective, locuitorii localitdtii se deplaseaza la o oarecare
distanta, fapt ce presupune cheltuieli suplimentare de bani si de timp.
Puteti analiza aceste oportunitati si puteti propune, singuri sau in
cooperare cu alti parteneri, sa oferiti produsele sau serviciile solicitate in
localitatea respectiva.

Exista potential pentru activitati de import si export?

Cunoasteti limbi strdine? Ati lucrat in strdinatate? Aveti informatii si
suficiente cunostinte care sd va permitd sa organizati o activitate ce
tine de comertul extern? Primul pas ar fi studierea produselor de import
comercializate pe piata interna. Aflati unde au fost fabricate aceste
produse care se vand cu succes pe piata noastra.

Puteti sa abordati o idee deja existenta intr-o maniera noua?

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

Ce probleme ecologice pot deveni oportunitati de afaceri?

Preocuparile opiniei publice pentru mediul inconjurator sunt printre cele
mai importante tendinte ale societatii noastre. Atitudinile si perceptiile
se schimba zi de zi, oamenii incearca sa devina mai responsabili fata de
modul n care sunt depozitate deseurile si modul in care sunt pastrate

resursele naturale. Consumatorii doresc tot mai des sa consume produse
alimentare naturale. In acest sens, creste cererea pe piata a bunurilor a
caror productie nu dauneaza mediul inconjurator. Puteti analiza fabricarea
produselor ecologic pure, reciclarea deseurilor, in special a celor plastice
sau organice etc.

Pasiunea/Hobby-ul

Dintr-o pasiune poate rezulta o idee reusita de afacere, cum ar fi de
exemplu: gatitul. Gatitul poate conduce la initierea unei afaceri in
alimentatia publicd sau organizarea unor petreceri. Pasiunea pentru
tricotaj, impletit sau brodat poate duce la deschiderea unui atelier de
confectii sau alte articole de artizanat. Daca sunteti amatori de pescuit
sau vanatoare puteti organiza astfel de activitati pentru turisti in zonele
cu potential.

Ce puteti face de la domiciliu?

Daca este nevoie sa stati acasa, ganditi-va la posibilitatea unei afaceri
la domiciliu. Spre exemplu, puteti amenaja un spatiu in care sa coaseti,
impletiti sau crosetati; puteti asambla diferite articole: suvenire, carti
postale etc.; puteti vinde anumite produse prin telefon; puteti folosi
computerul pentru servicii de traduceri, redactare, contabilitate, puteti
oferi chiar si servicii de informare si consultanta etc.

Inv&tarea este importants pentru activitatea antreprenoriald. Cunostintele
suplimentare primite prin intermediul unor cursuri speciale sau prin studii
individuale pot influenta aparitia unor idei noi de afaceri. Este important sa
cititi mult despre afaceri, in special despre domeniul ales, sa participati la
diferite intruniri, seminare, cursuri, expozitii ce tin de domeniul afacerilor.

Cautari sistematice

Cautarea sistematica a informatiilor este o cale pe care cei mai multi
intreprinzatori o ignord, aceasta cale presupune consultarea cartilor si a
altor publicatii de specialitate, urmarirea emisiunilor radio si TV de profil,
consultarea cataloagelor companiilor (locale, nationale, strdine), vizitarea




firmelor deja existente in domeniul ales, accesarea unor baze de date cu
patente si inventii.

in acest domeniu, Internet-ul a devenit una dintre cele mai accesibile
surse de informatii. Exista site-uri profesionale care promoveaza idei de
afaceri si care asigurd o consiliere initiald punand la dispozitia doritorilor
informatii legate de atractivitatea si continutul unei afaceri. Consultati
site-uri precum:

Www.manager.ro
www.ideideafaceri.ro

www.afacerilacheie.ro

Sfatul expertului

Nu luati de-a gata informatiile, verificati si discutati cu

antreprenori care au infiintat afaceri similare, asigurati-va ca
au potential si in zona voastra. Realitatea nu se potriveste
intotdeauna sau oriunde cu planurile de pe hartie.

Cele mai populare afaceri in Romania

In iulie 2014, in Romania erau active peste 700.000 de firme. Dintre
acestea, peste 580.000 sunt companii mici si mijlocii cu active mai mici
de un million de euro, in timp ce 19.832 de societati (mai putin de 3%)
au cifra de afaceri cumulata mai mare decat PIB-ul Romaniei si angajeaza
mai mult de o treime din salariati la nivel national (CIT Restructuring,
2014).

Numai de la inceputul anului 2014, au fost infiintate peste 60.000 de
companii (statistici ale Oficiului National al Registrului Comertului). La
sfarsitul lunii iulie 2014 activau peste 13.000 de societati care beneficiau
de facilitatile acordate studentilor in baza HG 166/2003 (vezi anexa 2) si

peste 14.000 SRL-Debutant (vezi anexa 3), societati infiintate in cadrul
programului de incurajare de catre stat a antreprenorilor la prima afacere.

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

e )

intretinerea si repararea autovehiculelor 652

Lucrari de constructie a cladirilor rezidentiale

si nerezidentiale 595
Restaurante 543
Transporturi rutiere de marfuri 532
Comert cu amanuntul prin intermediul

caselor de comenzi sau prin Internet 515
Coafura si alte activitati de infrumusetare 459

Comert cu amanuntul in magazine nespecializate,
cu vanzare predominanta de produse alimentare,

bauturi si tutun 439
Activitati de consultanta pentru afaceri
si management 416
Fabricarea painii; fabricarea prajiturilor
si a produselor proaspete de patiserie 397
Baruri si alte activitati de servire a bauturilor 279
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Puteti afla mai multe date de pe site-ul Institutului National de Statistica
(http://www.insse.ro/cms/), care realizeaza studii precum ,Evolutia IMM
din Romania 2010-2013" sau de pe site-ul Oficiului National al Registrului
Comertului (http://www.onrc.ro/index.php/ro/), care publica periodic
situatia societatilor comerciale din Romania.

Sfatul expertului

Este in avantajul vostru sa intelegeti statisticile privind
societdtile comerciale din Romania si sa le urmariti in ziare sau
publicatiile de specialitate. Dinamica afacerilor pe domenii va

poate da indicatii pretioase. Daca piata serviciilor de coafura,
spre exemplu, este in scadere cu 20%, va trebui sa tineti cont
la estimarea veniturilor si va trebui sa gasiti solutii noi sau sa
va orientati catre alt domeniu.

PRODUSUL

Definirea produsului

Odata ce ati decis in ce domeniu vreti sa initiati afacerea si ati ales ideea
potrivita pentru voi, trebuie sa mergeti mai departe si sa definiti produsul
sau serviciile pe care doriti sa le oferiti. Puteti alege:

. Unul sau mai multe produse fabricate — productie (cumparati materia
prima si alte resurse necesare si le transformati in produse, bunuri
materiale).

e Unul sau mai multe produse pentru distribuire - comert (cumparati
produsul sau produsele gata fabricate de la un depozit, de la un
vanzator cu ridicata sau de la un producator si le vindeti, addugand
0 anumita marja).

e Unul sau mai multe servicii pe care sa le prestat;i.

. O combinatie a celor trei posibilitati expuse mai sus.

Pentru a defini produsul, raspundeti la urmatoarele intrebari:

1. Produsul/serviciul este total nou / unul care imbunatateste
un produs existent / un produs transferat pe alta piata, este
creat pentru alti clienti etc.?

2. Produsul/serviciul are elemente de originalitate tehnica,
calitativa, de functiuni suplimentare, de metoda de vanzare?

3. Ce produs sau serviciu doriti sa dezvoltati prin ideea de
afacere (productie, productie-comercializare, comercializare,
distributie, promovare etc.).

4. Care produs sau serviciu va fi vandut in realitate? Exista
un concept de a oferi un ansamblu de facilitati, o gama de
produse, servicii aferente, ambianta specifica etc.?

5. Carei nevoi ii corespunde produsul sau serviciul oferit? Care
este utilitatea produsului?

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

7. Cum va fi vandut (produsul sau serviciul)? Prin magazin,
prin distribuitori, prin corespondenti, piete libere, prin
prescriptori, prin Internet, cu anumite ocazii etc.? Care vor fi
consecintele sistemului de vanzare?

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 inovatii, alegerea unui nume, crearea unei marci,
a unei prezentari originale (ambalaj, sigla etc). In aceste cazuri, este
indicat sa va ganditi din timp la protejarea lor.
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Protectia inventiei, marcii si drepturilor
de autor

Exista posibilitatea de a proteja drepturile asupra urmatoarelor categorii:
- inventii

- mMarci

- desene industriale

- modele de utilitate

- licente si cesiuni

- servicii de cercetare documentara

- know-how

Brevetul de inventie este un act de proprietate care confera titularului de
brevet un drept exclusiv asupra inventiei sale timp de 20 de ani. Brevetul
se inregistreaza in patrimoniul firmei, in randul activelor intangibile si
poate fi tranzactionat, cesionat sau transmis prin licenta.

Marca este un semn susceptibil de reprezentare grafica servind la
deosebirea produselor sau serviciilor unei persoane fizice sau juridice de
cele apartinand altor persoane. Pot sa constituie marci semne distinctive
cum ar fi: cuvinte, inclusiv nume de persoane, desene, litere, cifre,
elemente figurative, forme tridimensionale si in special forma produsului
sau forma ambalajului sdu, combinatii de culori, precum si orice
combinatie a acestor semne. Marca inregistrata poate fi tranzactionata,
datad n gaj sau transmisa prin licenta exclusiva sau neexclusiva. Marca
se inregistreaza in patrimoniul firmei in contul activelor intangibile, iar
valoarea acesteia creste in timp. Certificatul de marca este un act de
proprietate care confera titularului un drept exclusiv asupra marcii pe
o perioada de 10 ani, urmand ca dupa aceasta perioada marca sa fie
reinnoita pe alte perioade a cate 10 ani.

Dreptul de autor sau copyright-ul este un drept moral si patrimonial
conferit prin lege si nu printr-un document oficial. Trebuie sa cuprinda
simbolul © sau cuvantul Copyright, impreuna cu anul primei publicari si
cu numele autorului sau titularul dreptului de autor.

Desenul industrial este reprezentat de aspectul exterior al unui produs
sau al unei parti a acestuia, redat in doua dimensiuni si rezultat din
combinatia dintre principalele caracteristici, indeosebi linii, contururi,

culori, forma, textura, materiale si ornamentatia produsului.

Modelul industrial este reprezentat de aspectul exterior al unui produs
sau al unei parti a acestuia, redat in trei dimensiuni, rezultat din aceleasi
combinatii ca si desenul industrial. Se inregistreaza in patrimoniul firmei,
in randul activelor intangibile si pot fi ulterior tranzactionate, cesionate
sau transmise prin licenta exclusiva sau neexclusiva.

Know-how-ul sau "savoir-faire" poate fi definit ca fiind totalitatea
cunostintelor tehnice nebrevetabile sau nebrevetate, care sunt
indispensabile pentru producerea, comercializarea si functionarea
produselor sau pentru elaborarea si implementarea tehnologiilor si
procedeelor noi. Sursa acestui activ necorporal este activitatea curenta
desfasurata in companie de factorul uman, incepand cu cea de cercetare-
dezvoltare si terminand cu activitatile de ruting, care presupun eforturi
intelectuale.

Pentru a le proteja trebuie sa va adresati Oficiului de Stat pentru
Inventii si Marci (http://osim.ro/) sau Oficiului Roman pentru
Drepturile de Autor (http://www.orda.ro).

Daca aveti in vedere exportarea produselor fabricate in Romania, verificati
posibilitatea protejarii lor la nivelul european, al Uniunii Europene sau
international.

Alte resurse utile:
http://www.inventii-marci.ro/

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

Pretul produsului

Ceea ce va intereseaza atunci cand stabiliti pretul unui produs sau serviciu
este nivelul maxim al pretului pe care consumatorii sunt dispusi
sa-l plateasca. In practica, pretul produsului este strans legat de piata.

Concurentii conditioneaza reactia pietei prin stabilirea unui pret acceptabil
de cumparatori. Atunci cadnd exista o concurenta bine delimitata, care a
stabilit preturi scazute, va fi dificil sa convingeti cumparatorul sa cumpere
produsul cu un pret mai mare, cu exceptia cazului in care produsul vostru
are avantaje care justifica pretul mai ridicat.

Daca nu exista firme concurente, poate fi la fel de dificil sa cresteti pretul.
Daca sunteti primii pe piata, puteti stabili pretul la un nivel ridicat, dar va
rezista doar pe termen scurt. Pe termen lung, firmele care vor aparea vor




forta diminuarea pretului.

Cea mai utilizata metoda de calcul al preturilor este aceea care porneste
de la costul general, caruia i se adauga o marja de profit.

Se considera urmatoarele tipuri de costuri:

costurile fixe sunt cele care raman relativ constante atunci cand
se modifica productia (cheltuieli de intretinere, arenda, dobanzi,
salariile personalului administrativ, contributii la salariu etc.).

costurile variabile sunt cele care variaza direct proportional cu
volumul de productie (materia prima, materialele de baza si cele
auxiliare, ambalajul si materialele de ambalaj, salariile muncitorilor
angrenati in productie, taxele corespunzatoare etc.). Pentru productii
mici, aceste costuri pot fi ridicate si aceasta se va reflecta in pret.
Pentru productii mari, avantajul este de a putea diminua costurile
pentru anumite materii prime, care vor fi cumparate in cantitati mai
mari. O productie mare presupune, insd, o piata de desfacere mai
mare.

Sfatul expertului

Plecati de la costurile totale pe care va trebui sd le acoperiti.
Incercati sa estimati cat mai exact aceste costuri. Nu faceti
presupuneri, lucrati cu costuri reale de la furnizori pe care
stiti ca va puteti baza pe termen lung. Daca rezultatul final va
conduce la preturi deasupra pietei, ganditi-va cum ati putea
sa folositi inteligent resursele de care dispuneti, sa diminuati
anumite costuri prin inlocuirea cu un furnizor mai ieftin, dar
care sa raspunda acelorasi cerinte de calitate etc.

Nu contati ca veti vinde de la inceput cantitati mari care sa
justifice o productie mare si, in consecinta, un pret mai scazut.
S-ar putea sa nu reusiti si veti avea probleme cu stocurile,
perisabilitatea anumitor produse etc.

Consumatorii cautd calitate la preturi convenabile. In ultimii
ani, in care bugetul consumatorului a fost afectat de criza
economica, consumatorii au cheltuit mai putin si s-au orientat
catre produse mai ieftine. Daca doriti sa oferiti produse sau
servicii de calitate superioara, la preturi mai mari, determinati
exact cine vor fi clientii vostri si verificati daca sunt dispusi sa
plateasca pretul stabilit de voi. Nu faceti presupuneri care vor
costa scump.

Indiferent de situatia economica, este bine sa va asigurati ca
veti avea clienti interesati de produsul sau serviciile voastre si
dispusi sa cumpere, inainte de a incepe productia. Antreprenorii
experimentati recomanda sa testati prototipul in jurul vostru, cu
persoane din cercul apropiat de cunostinte, fiind foarte atenti la
reactia lor. Primii consumatori va vor oferi idei pretioase pentru
a imbunatatii produsul si va vor arata clar ce va merge si ce nu.

Prioritatea prioritatilor in business? ,Produsul - de asta

vin oamenii in magazine, pentru produse.”
Dan Sucu, Mobexpert (Dirtu & Rosca, 2014)




CLIENTII SI PIATA

Profilul clientelei voastre potentiale trebuie analizat cu precizie, atat pentru
persoane fizice cat si pentru firme. Aceste informatii va vor permite sa
adaptati oferta voastra in functie de asteptarile clientilor si sa identificati
servicii suplimentare care sa va diferentieze de concurenta.

Trebuie sa va ganditi si la amplasamentul ideal al afacerii voastre fata de
potentialii clienti si sa incepeti sa constituiti o lista cu cei mai importanti
clienti, pe langa care va veti promova afacerea cu prioritate.

Informatiile referitoare la clienti pe care trebuie sa le culegeti sunt:
e Categoria socio-profesionala
e Veniturile
e Varsta si sexul

Trebuie luat in considerare faptul ca astazi societatea si lumea afacerilor
este tot mai mult influentata de femei. In privinta varstei, acum oamenii
traiesc mai mult si doresc sa fie activi o perioada mai indelungata.

e Obisnuintele de consum

De exemplu, consumatorii sunt tot mai ingrijorati de propria sanatate,
fiind astfel mai critici fata de ce cumpara, fata de companiile care produc,
fata de calitatea produselor si a serviciilor si acorda tot mai multa atentie
produselor ,eco”.

e Comportamentul consumatorilor

Informatiile urmdtoare va vor ajuta sa intelegeti si sa anticipati
comportamentul clientilor. E bine sa fiti atenti la:

o schimbarile in structura familiei si schimbarile demografice in
general

o evolutia structurii consumului populatiei - pentru ce si cat se
cheltuieste in medie

o schimbarile din mediul de afaceri — care industrii se dezvolta mai
intens, care dintre ele produc mai multd valoare adaugatad, aparitia de
tehnologii noi etc

o ce predomind mai mult, optimismul sau pesimismul, in raport cu
dezvoltarea economica

o evolutia culturii, a traditiilor

0 aparitia unor cuvinte, notiuni noi (e-comert, GPS, nanotehnologii
etc.)

o legislatia in vigoare referitoare la achizitii

~Antreprenorii care reusesc au un instinct aparte in
relatia cu clientul. Oricat de paradoxal ar parea, cunosc

cateodata clientii mai bine decat se stiu clientii insisi.”
(Dirtu & Rosca, 2014)

In ceea ce priveste piata, este nevoie sa explorati si sa determinati
urmatoarele aspecte:

e dimensiunea pietei
e potentialul ei
e structura pietei

e tendintele pietei (actuale si viitoare) - o piata poate fi evaluata dupa
evolutia cifrei de afaceri la nivel local, regional, national, international

e evolutia cererii - asteptarile in cantitate si calitate ale potentialilor
clienti, mijloacele financiare etc.

e evolutia preturilor si cauza - costurile de productie si de distributie
e evolutia retelei de distributie
e evolutia normelor sanitare

e concurentii - in materie de produse, preturi, volum etc.

Folositi orice sursa disponibila de informatii si date: ziare, reviste si alte
publicatii ce pot contine informatii utile (anuare statistice, baze de date
ce pot fi accesate cu ajutorul computerului), radioul si televiziunea,
materialele publicitare ale firmelor din domeniul respectiv etc. O serie
de informatii utile pot fi gasite la Camerere de Comert si Industrie sau la
sindicate sau organizatii profesionale din domeniul ales.




Iata un exemplu de informatii relevante despre piatda si cumparatori,
culese dintr-un comunicat de presa al Galei Premiilor eCommerce,
ianuarie 2014 (GPEC, 2014):

"Retail-ul online romanesc este o piata de aproximativ 600
milioane euro in anul 2013. Cifra face referire exclusiv la produsele
comercializate online (indiferent de natura lor) si nu la servicii, plata
facturilor de utilitati, bilete de avion, bilete la spectacole, vacante si
calatorii etc.

Numarul utilizatorilor de Internet a ajuns la 10 milioane anul
trecut (cu 1 milion mai mult fata de anul 2012 - sursa: EuroStat). 27%
din romé&nii conectati la Internet, adica 1 din 4 internauti, cumpara
online (sursa: Daedalus Millward Brown), iar majoritatea cumparatorilor
online (84%) locuiesc in mediul urban, in timp ce 16% locuiesc in mediul
rural.

Varsta medie a cumparatorilor online este cuprinsa intre 25 si 35
de ani, dar anul 2013 a adus o crestere de 5 procente pe segmentul de
vérsta 45-55 ani, care reprezintd acum 15% din totalul utilizatorilor de
comert electronic (fata de 10% in 2012).

In ceea ce priveste plata online prin card, numarul de tranzactii a
crescut in 2013 cu aprox. 35% comparativ cu anul 2012. Totusi,
metoda preferatd de platd a romdnilor réméne rambursul (plata la
livrare), fiind utilizata in peste 90% din tranzactii.

Valoarea tranzactiilor prin card procesate in sistemul 3D Secure de cétre
RomCard este de aproximativ 220 milioane euro in 2013 (cifra similarad
cu valoarea inregistrata in 2012).

Potrivit VISA, valoarea medie a unei tranzactii a fost de 37 euro
(platiti in lei), in scadere fatd de anul 2012 cand valoarea medie a unei
tranzactii era de 45 euro (platiti in lei).

Majoritatea tranzactiilor online prin card sunt internationale
(60%) si doar 40% sunt tranzactii domestice, conform statisticilor
MasterCard. Cu alte cuvinte, roménii cheltuiesc mai multi bani pe site-uri
din strainatate decét in tara.

In Roménia exist3 peste 12 milioane de carduri inrolate in sistemul
3D Secure (fata de 11,3 milioane in 2012), iar numarul de carduri active
(adica folosite, efectiv, in tranzactionarea online) a crescut de la 410.000
in 2012 la peste 600.000 in 2013.

La sférsitul anului trecut, in sistemul RomCard 3D Secure aveau loc
peste 17.000 de tranzactii online cu cardul in fiecare zi, adica peste
500.000 tranzactii in fiecare luna.

Piata roméneasca de comert electronic este formata din aproximativ
4.500 de magazine online, cu 1.000 mai multe decéat in 2012, potrivit
estimarilor principalilor jucatori. Din numarul total de magazine, peste
1.000 sunt inrolate si certificate in standardul 3D Secure, la RomCard,
comparativ cu 781 magazine in 2012.”

Sfatul expertului
Raspundeti la intrebarile:

Veti avea suficienti cumpdaratori pentru produsele/serviciile pe
care le veti oferi?

La ce pret mediu veti putea sa le vindeti?

Cat de usor si la ce pret veti putea sa procurati materia prima
necesara?

Ce perspective reale exista pentru a dezvolta afacerea?

Cine sunt concurentii si cat de puternica este concurenta?

PLANIFICARE

Planificarea atenta este deseori citata ca un factor de succes. De aceea
va recomandam sa petreceti mai mult timp pentru a dezvolta:

- Planul general al afacerii: ce va propuneti, in cat timp, care sunt
etapele pe care trebuie sa le parcurgeti, care este viziunea pe termen
mediu si lung?

- Planificarea productiei produselor sau a elementelor necesare
serviciilor pe care le veti vinde. Unele procese de productie sunt
mai scurte, altele pot fi foarte lungi. Anumite produse necesitd o
faza de cercetare si de avizare, ca exemplu produsele cosmetice,
cele alimentare etc. Planurile initiale pot fi usor date peste cap de
situatii neprevazute. Fiti pregatiti cu un plan cat se poate de detaliat,




pe care sa il actualizati periodic, in acest fel sunteti flexibili si nu
pierdeti din vedere obiectivul final.

- Planificarea infiintarii afacerii: exista multe detalii, hartii, avize,
adeverinte, termene de respectat etc. Cu cét planificati mai bine
detaliile, totul va decurge mai repede si fara stres. Nu va grabiti sa
demarati afacerea in orice conditii. In cazul in care este nevoie de o
perioada mai lunga pentru dezvoltarea si testarea produselor, porniti
afacerea numai daca dispuneti de suficiente fonduri ca sa sustineti
toate cheltuielile.

- Planificareainvestitiilor si a cheltuielilor: Investitiile sicheltuielile
sunt ntotdeauna principala grija a antreprenorului, indeosebi la
inceput, cand afacerea nu inregistreaza inca venituri din vanzari sau
acestea sunt reduse. Pentru a nu dezechilibra balanta financiara si
a nu va indatora prea mult, este necesar sa va planificati cu grija
orice cheltuiala si aceasta sa fie facuta doar daca este indispensabila
pentru un scop precis. Veti gasi in capitolele urmatoare idei despre
planificarea si urmarirea investitiilor si a fluxului de numerar.

Planurile trebuie sa fie flexibile, capabile sa raspundad noilor elemente
care apar inevitabil la Tnceputul si pe parcusul dezvoltarii afacerii. Fara
planuri, ins3, riscati sa pierdeti din vedere aspecte importante si obiectivul
pe care vi |-ati propus.

Agenda voastra zilnica trebuie sd includd actiuni relevante care sd
reprezinte un pas inainte pe calea pe care v-ati propus-o. Invatati sa va
planificati si sa va prioritizati actiunile si, in consecinta, veti avea mai
multe rezultate si mai putin stres.

Nu exista o metoda unica, ideala de a planifica, descoperiti propria
metoda, intrebandu-va:

Care este cel mai bun pas urmator?

Folositi si sugestiile din ,JURNALUL de antreprenor” de la sfarsitul acestui
Ghid.

INFIINTAREA AFACERII

Pe langd infiintarea unei afaceri de la zero, existd gi posibilitatea de
cumparare a unei afaceri existente sau a unei francize. In acest Ghid vom
detalia procedura de lansare a unei afaceri de la zero, pentru celelalte
optiuni vom prezenta doar avantajele si dezavantajele lor.

Lansarea unei afaceri de la ,,zero”

Etape preliminare

1. Stabilirea domeniului de activitate

Pentru stabilirea domeniului trebuie sa consultati nomenclatorul CAEN
(clasificarea statistica nationald a activitatilor economice din Romania)
si sa alegeti activitatea principala, care va fi inscrisa in certificatul de
fnmatriculare la Registrul Comertului. Puteti include mai multe activitati
n statut, pentru o mai mare flexibilitate si pentru a nu schimba frecvent
statutul.

Puteti  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

Puteti opta pentru una din urmatoarele forme de organizare a afacerii:

e ~
Persoani Fizici Autorizati si Intreprinderea Individuali

Au obligatia sa@ solicite inregistrarea in registrul comertului si
autorizarea functionarii, inainte de inceperea activitatii economice,
ca persoane fizice autorizate, denumite in continuare PFA, respectiv
intreprinzatori persoane fizice, titulari ai uneiintreprinderi individuale.

intreprinderea familiala

Reprezentantul fintreprinderii familiale are obligatia sa solicite
inregistrarea in registrul comertului si autorizarea functionarii,
fnainte de inceperea activitatii economice.

Societatea comerciala

Se constituie ca persoana juridica, conform prevederilor Legii nr.
31/1990 republicata (3) privind societatile comerciale, prin asociere
intre doud sau mai multe persoane fizice sau juridice, pentru a efectua
acte de comert. Societatea comercialda dobandeste personalitate
juridica de la data inregistrarii in registrul comertului.




( B

Societatile comerciale se pot constitui in una dintre urmatoarele Alte aspecte relevante:

forme juridice:

PFA/AF SNC/SCs SA/SCA

a) societate in nume colectiv (SNC)

b) societate in comandita simpla (SCS)

C) societate pe actiuni (SA)

d) societate in comandita pe actiuni (SCA);
e) societate cu raspundere limitata (SRL).

Nota: Incepand din 2011, in baza 0.U.G. nr. 6/2011 pentru stimularea
infiintarii si dezvoltadrii microintreprinderilor de catre intreprinzatorii
debutanti in afaceri, puteti opta pentru infiintarea unei societati tip
SRL-Debutant si sa beneficiati de anumite facilitati precum scutiri de
taxe si scurtarea formalitatilor. Detalii in Anexa 3.

Depunere cap|tal -
CLIE]

Constituire

dosar

in Registrul

Comertului

Autorizarea
functionarii

Filiale Se obtine personal Se obtine prin Biroul unic Biroul unic
de la autoritdtile Biroul unic

competente

Filialele sunt societati comerciale cu personalitate juridica care se
Primarie si CCI

infiinteaza intr-una din formele de societate enumerate mai sus.
Filialele vor avea regimul juridic al formei de societate in care s-au
constituit.

La ce insti
trebuie sa
[ GETLE]
intreprinzatorul
Evidenta Contabilitate in
financiar partida simpla
contabila
Sistemul de Impozit pe venitul Impozit pe profit
impozitare ELUE]
Administrarea Nu exista
reglementari
exprese

Camera de Comert
si Industrie (CCI)

Contabilitate in
partida dubla

Contabilitate in
partida dubla

Contabilitate in

ii tids dubli
Sedii secundare partids dubl

Impozit pe profit Impozit pe profit

O societate comercialda poate sd deschidd in aceeasi localitate cu
sediul principal sau in alte localitati, sedii secundare sub diferite
forme: sucursale, depozite, magazine, agentii etc.

Unul sau mai multi Unic administrator Unul sau mai multi
administratori sau consiliu de administratori
administratie

(Ministerul pentru Intreprinderile Mici si Mijlocii, 2005)
3. Alegerea numelui

Particularitdti ale formelor de organizare a activitatii:

Numele poate fi un instrument de comunicare foarte util si este inscris in
toate documentele pe care le veti emite. Numele firmei poate fi diferit de
marca sub care comercializati produsele.

SNC/SCs

SA/SCA

. persoane
Inainte de a inregistra afacerea, trebuie s3 obtineti dovada disponibilit&tii
numelui si sa 1l rezervati la Oficiul Registrului Comertului (detalii la adresa
http://www.onrc.ro/index.php/ro/inmatriculari/operatiuni-prealabile)

Raspunderea
intreprinza-
torului

numai cu numai cu capitalul
capitalul subscris, gypscris

cu exceptia

asociatilor

comanditari

nelimitata (cu nelim

averea personald) g solidar,
cu exceptia
asociatilor
comanditari

Restrictii pentru
iat

asociatii nu pot lua
parte ca asociati
cu raspundere
nelimitata in

alte societati
concurente, fara
consimtamantul
celorlalti asociati

asociatul unic
nu poate avea
calitatea de unic
asociat decat
intr-o singura
societate




Sfaturi

Utilizarea unor expresii straine poate constitui uneori un
dezavantaj, prin dificultatile de pronuntare a numelui firmei
mai ales in cazul comunicarii prin telefon.

Este important sa alegem un nume cu identitate proprie, usor
de scris sau pronuntat in limba romana, dar si usor de scris si
pronuntat in limbi straine (fara diacritice), daca anticipati ca
veti avea relatii de afaceri cu persoane din afara Romaniei.

Numele firmei trebuie sa fie pe cat posibil concis, sugestiv, usor
de tinut minte si mai ales original, cu potential de a deveni
memorabil.

Alegeti un nume care nu are conotatii negative si reflecta
activitatea voastra.

Tineti cont sa poata fi protejat ca nume sau marca si inregistrat
ca adresa de internet.

La alegerea numelui, exista restrictii de care trebuie sa tineti
cont. Gasiti detaliile pe site-ul Oficiului National al Registrului
Comertului: http://www.onrc.ro/index.php/ro/inmatriculari/
operatiuni-prealabile/verificare-si-rezervare-firma

Pregatiti cel putin 2 sau 3 variante de nume, pentru a avea
o rezerva in caz ca numele ales este deja inmatriculat sau
rezervat la Registrul Comertului.

(Ministerul pentru Tntreprinderile Mici si Mijlocii, 2005)
(Startups, ed. Ian Whyteling, 2009)

4. Alegerea sediului social si locatiei

Pentru inregistrarea afacerii veti avea nevoie de un sediu social. in sediul
social puteti desfasura sau nu activitati. De exemplu, daca va inregistrati
ca pesoana fizicd autorizatd, sediul social poate fi in casa sau apartamentul
n care aveti domiciliul. Daca infiintati o cafenea, sediul social poate fi intr-
un apartament si punctul de lucru, cafeneaua, intr-o locatie inchiriata.
Amandoua trebuie declarate la Registrul Comertului, furnizdnd contracte
de inchiriere sau comodat, insotite de acordurile si avizele necesare in
fiecare situatie. Informati-va nainte de a face demersul inregistrarii la

Registrul Comertului, pentru a evita prea multe drumuri.

Pentru activitati comerciale, alegerea locatiei este foarte importanta, caci
de aceasta depinde relatia cu clientii si vanzarile. Locatia presupune un
cost important si de obicei se fac doua mari greseli:

- fie se alege o locatie ieftind, dar unde nu pot fi atrasi clienti;

- fie se alege o locatie prea scumpa3, in ideea ca ,imaginea conteaza”,
dar cheltuielile sunt foarte greu de acoperit.

Pentru o afacere cum ar fi un restaurant sau un magazin, locatia nu poate
fi schimbatd des. Ganditi-va la urmatoarele:

- cei mai importanti factori sunt: populatia, accesibilitatea,
prezenta concurentei si costurile.

- suprafata de care veti avea nevoie. Pentru unele afaceri, exista
norme de igiend si sandtate pe care va trebui sa le respectati.
Informati-va bine in prealabil.

- facilitatile sunt importante, in functie de specificul afacerii: acces
la utilitati (apa, canalizare, gaz, electricitate), parcare pentru clienti,
pazad, acces pentru furnizori, acces la internet etc. Decideti care sunt
criteriile prioritare pentru afacerea voastra si tineti cont de ele.

- compartimentarea flexibila a interiorului si posibilitatile de
extindere o datd cu cresterea afacerii. Extinderea cladirilor sau
diferite amenajari exterioare si interioare, schimbarea destinatiei
cladirii sunt si ele supuse reglementarilor. Inainte de a inchiria o
locatie, studiati cu grija planul ei si verificati cu creionul pe hartie
daca aceasta poate fi amenajata asa cum v-ati propus. Vorbiti cu
proprietarul in detaliu, inainte de a incheia contractul de inchiriere
si aveti grija ce stipuleaza acesta. Unii proprietari nu vor sa faca
modificari si este bine sa stiti de la inceput.

VT

- costul amenajarii depinde de starea in care se afla imobilul. Chiar
daca chiria este mai ieftind, amenajarea poate fi scumpa si va poate
afecta serios bugetul. Unele amenajari cad in sarcina proprietarului,
altele in a voastra. Detaliile sunt importante: daca de exemplu pentru
desfasurarea activitatii aveti nevoie de apa calda in cantitate mare,
verificati dacd aceasta este disponibila fara intreruperi, centrala
termica poate fi subdimensionata, la fel pentru instalatia electrica,
canalizare etc.

- durata contractului de inchiriere a locatiei trebuie sa va asigure
posibilitatea de a va dezvolta afacerea in liniste. Aveti grija ca la
semnarea contractului sa existe clauze clare de incheiere, care sa va
protejeze.




5. Intocmirea actului constitutiv

Actul constitutiv este actul prin care se infiinteaza o societate comercial3,
iar pentru o societate tip SRL contine urmatoarele informatii:

e date despre asociati (numele si prenumele, locul si data nasterii,
domiciliul si cetatenia asociatilor - persoane fizice: denumirea, sediul
si nationalitatea asociatilor persoane juridice);

e forma juridica, denumirea, sediul si emblema, dupa caz;

e obiectul de activitate, cu precizarea domeniului si activitatilor
principale, exprimate prin grupe si clase CAEN;

e capitalul social subscris si cel varsat, aportul fiecarui asociat, in
numerar sau in natura, valoarea aportului in naturda si modul
evaluarii, data varsarii integrale a capitalului social;

e numarul si valoarea nominala a partilor sociale precum si numarul
partilor sociale atribuite fiecarui asociat pentru aportul sdu;

e asociatii care reprezintd si administreaza societatea, puterile
conferite si daca le exercita impreuna sau separat;

e partea fiecarui asociat la beneficii si pierderi;
e cenzorii, cand numarul asociatilor este mai mare de 15;
e sediile secundare sau conditiile pentru infiintarea lor ulterioar3;
e durata societatii;
e modul de dizolvare si de lichidare a societatii.
Atentie! Actul trebuie autentificat de un notar.

Precizari privind actul constitutiv si modele de acte constitutive
corespunzatoare diferitelor tipuri de societati comerciale sunt disponibile
pe site-ul Oficiului National al Registrului Comertului: http://www.onrc.
ro/index.php/ro/inmatriculari/persoane-juridice/nume-colectiv

6. Inregistrarea

Inregistrarea unei afaceri se face prin constituirea dosarului de infiintare
si depunerea acestuia la Oficiul Registrului Comertului din aria in care se
afla sediul socetdtii. Pentru a afla exact unde, consultati adresele retelei
ONRC:

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

Sfatul expertului
Indiferent de optiune, verificati de la inceput ca:

aveti idei clare;

ati inteles bine pasii de urmat pentru infiintarea societatii;

aveti toate documentele necesare;
stiti unde sa va adresat;i.

Partea administrativa a afacerilor este frustranta, dar
formalitatile s-au imbunatatit considerabil in perioada recenta
si puteti trece usor peste aceasta etapa daca o pregatiti cu
grija.

Cumpararea unei afaceri deja existente

Ati putea s3 decideti sa cumparati o afacere deja existenta, ca de pilda un
magazin, o frizerie, un atelier de mobild sau un atelier de reparatii auto
si altele. Puteti s-o faceti:

- prin cumpararea afacerii in calitate de asociat unic;

- prin schimbarea fondatorilor si dobéandirea calitatii de asociat/
actionar;

- prin inregistrarea unei afaceri noi si transmiterea activelor afacerii
scoase la vanzare noii afaceri.

Dupa semnarea contractului de vénzare-cumparare, care este autentificat
notarial, inregistrarea acestuia la Registrul Comertului si semnarea actului
de predare a afacerii, deveniti noul ei proprietar.




Avantaje:

1. Afacerea este deja creatad si activa;
2. Veti mosteni reputatia buna a intreprinderii si situatia anterioara
favorabild;
Exista deja echipamente si utilaje si angajati instruiti;
Puteti planifica afacerea pe baza unor date reale existente.
Dezavantaje:

Afacerea poate avea o imagine sau situatie anterioara nefavorabila;
Valoarea afacerii poate fi dificil de determinat;
Activele pot fi supra-evaluate;

Nu veti avea satisfactia personald ca in cazul crearii unei afaceri de
la zero;

Exista posibilitatea de a prelua angajati care impartasesc alta viziune
si pot opune rezistenta la schimbare;

Modificarea sau schimbarea practicilor anterioare poate duce la
pierderea unor clienti.

Sfatul expertului

Trebuie sa aflati motivul real al vinderii acesteia. Aceasta va va
ajuta sa faceti o alegere corectd, neinvestind bani si timp intr-o
afacere nerentabila, cu o reputatie indoielnica sau cu multe
dificultati.

Insistati sa va fie prezentate datele economice si financiare
din ultimii 2-3 ani. Gasiti o persoana de incredere pentru a le
analiza sau chiar angajati un expert.

Cumpararea unei francize

Franciza este un sistem de comercializare, bazat pe o colaborare continug,
in baza unui contract, intre persoane fizice sau juridice independente
din punct de vedere financiar, prin care o persoana, denumita francizor,
acorda altei persoane, denumite francizat, dreptul de a exploata sau de a
dezvolta o afacere, un produs, un serviciu sau o tehnologie.

Avantaje:

o v~ N

Preluarea unei afaceri viabile;

Folosirea unei marci comerciale cunoscute;
Imagine foarte buna si acces la publicitate;
Posibilitatea de a accesa mai usor finantarea;
Aveti acces la instruire de calitate;

Primiti asistenta tehnica si manageriala.

Dezavantaje:

1.
2.

Veti avea costuri ridicate pentru francize si alte taxe;

Va trebui sa lucrati cu restrictii si sub numele comercial impus de
francizor;

Veti avea libertate redusa in organizarea si dezvoltarea afacerii;
Va fi mai dificil sa o vindeti;

Exista riscuri specifice.

Sfatul expertului

Daca luati in calcul achizitionarea unei francize, verificati cu
grija toate cerintele francizorului, restrictiile si modalitatea de
cumparare. Verificati ca veti putea asigura costurile francizei,
pe langa cele necesare afacerii si ca, la sfarsit, veti avea profitul
pe care vi-| doriti.




ECHIPA

Puteti sa faceti totul singuri? Foarte probabil ca nu; veti avea nevoie de
resurse interne si externe pentru a duce la indeplinire toate sarcinile pe
care le presupune o afacere. Cheia este definirea nevoilor si stabilirea
celei mai bune modalitati de a gasi persoanele de care aveti nevoie.

Resurse interne

Chiar daca lucrati multe ore pe zi, va fi imposibil sa asigurati toate rolurile
singur, in conditiile in care afacerea va creste. Ideal este sa nu ajungeti
in punctul in care oboseala va afecteaza calitatea muncii si sa angajati pe
cineva n loc sa va straduiti sa faceti totul singuri. Desigur, aceasta decizie
nu poate fi luata fara a raspunde la intrebarile:

Pot sa-mi permit sd angajez pe altcineva?
Care sunt zonele afacerii unde sunt cel mai bun si unde mai slab?

Care este capacitatea mea maxima?

Sa lucrati impreuna cu sotul sau sotia, cu prieteni buni sau persoane
foarte apropiate poate fi o experientd foarte bund sau un dezastru.
Indiferent de relatia cu parteneri din familie sau prieteni, este important
sa tratati corect aspectele relatiei legate de afaceri. Pentru aceasta, este
recomandat sa:

- Stabiliti responsabilitati clare. Explicati clar cine si ce trebuie sa
faca fiecare si pana cand.

- Revizuiti progresele periodic, de exemplu lunar. Chiar daca lucrati
doar cu membrii familiei, este necesar sa aveti intalniri de lucru in
care sa discutati problemele legate de afacere.

- Comunicati deschis. Daca sunt probleme, comunicati-le
partenerilor in mod deschis si profesional, dupd ce ati reflectat
suficient.

- Separati viata personala de munca. Desi este dificil, stabiliti
regula sa discutati despre afaceri la birou, iar acasa sa le lasati
deoparte.

- Respectati-va reciproc parerile si opiniile.

In cazul in care aveti nevoie de persoane din exterior, urmati un proces
de angajare simplu, in care tratati cu atentie fiecare etapa:

1. Stabiliti ce functii sunt necesare in companie, pentru a asigura
toate operatiunile si a atinge obiectivele fixate. Principalele arii de
responsabilitate sunt legate de:

a dezvoltarea produsului

b. vanzari si servicii dupa vanzare
marketing

operatiuni si logistica

administratie

o oa o

finante

Ca antreprenor, trebuie sa intelegeti importanta fiecarui rol si felul in care
este necesar ca rolurile sa fie echilibrate in functie de specificul afacerii.

2. Identificati nevoile corespunzatoare fiecarei functii pe care nu
le puteti indeplini singuri, din lipsa de timp sau competente.

3. Calculati bugetul de personal necesar, inclusiv taxele. Cat va
permiteti sa platiti?

4. Cautati informatii din anunturi de angajare sau de la agentiile de
recrutare, pentru a stabili corect salariile anuale si lunare.

5. Publicati un anunt de angajare pe internet sau in presa locala
relevanta sau folositi serviciile unei firme de recrutare.

6. Pregatiti-va pentru interviul de angajare cu o lista de intrebari
legate de afacere si de calitatile persoanei pe care doriti sa o angajat;i.

Organizati si conduceti personal interviurile.

Angajati persoana pe baza informatiilor obtinute la interviu,
experienta ei si potentiala compatibilitate cu echipa.

Interviurile de angajare pot fi o experienta intimidanta daca nu aveti
prea mult exercitiu. Ele au o durata de obicei in jur de o ora, timp in care
trebuie sa culegeti cat mai multe informatii relevante despre candidat.




Folositi urmatorul ghid de intrebari pentru candidati:
e Ce stiti despre aceasta industrie?

e Care este experienta dvs. relevanta pentru acest post/industrie/
produs?

e Ce sarcini va asteptati sa indepliniti pentru acest post?

e Ce asteptati de la acest post?

e Cum credeti ca veti contribui la dezvoltarea acestei afaceri?
e Cum v-ar descrie fostii colegi/sefi?

e Cum va simtiti sa lucrati pentru o companie mica, care a fost infiintata
recent?

e Ce credeti c3 v-ar lipsi comparativ cu a lucra intr-o companie mare?

e Care este planul dvs. de cariera pentru urmatorii ani si in ce rol
credeti ca veti avansa in cadrul companiei?

e Ce factori sunt descisivi pentru dvs in a accepta sau a respinge acest
post?

Completati intrebdrile cu acele aspecte care sunt relevante pentru
domeniul in care activati si afacerea voastra.

Resurse externe

Este important s3 ciutati si s3 g&siti sprijin in parteneri externi. i puteti
cunoaste prin contactele pe care le puteti avea cu banci, clienti, furnizori,
competitori, comunitati locale, autoritati, diverse grupuri si asa mai
departe. Pentru aceasta, va recomandam sa tineti o lista de pe care o
puteti consulta de cate ori aveti nevoie sa rezolvati o problema, astfel:

Tipul partenerului Nume, date de contact Oportunitate potentiala
Exemplu: Membru Asociatia Cunoaste principalii furnizori.
Nationald a Antreprenorilor Detine informatii despre preturi.

(Steffan, 2008)

~Cand incepi un business, sunt multe directii in care poti
s-o0 iei si foarte multe optiuni interesante pot paraliza
procesul de decizie sau pot risipi efortul depus in mai
multe directii. De aceea o provocare mare este stabilirea
unui focus clar, bazat nu doar pe intuitie, ci si pe o analiza
detaliata. O alta provocare foarte mare este gasirea
oamenilor potriviti cu care sa lucrezi; si aici nu ma refer
la abilitati sau calificari profesionale, ci la mentalitate,
mod de comunicare, motivatie si energie. Acestea sunt
mult mai importante, iar restul pot fi dezvoltate pe
parcurs. Poate parea ciudat pentru unii, dar obtinerea de
finantare initiala nu mi se pare cea mai mare provocare
intr-un business - am observat ca multi tineri se plang
ca nu au bani sa inceapa o afacere (ma refer la zona
online, tech, aplicatii mobile). Eu cred ca asta e doar o
scuza ca sa n-o inceapa si asta inseamna ca nu-si doresc
destul de mulit.”

Mircea Vadan, Momly

FINANTE SI
CONTABILITATE

Finante

Resurse financiare

Una din primele intrebari la care trebuie sa dati raspuns la momentul
initierii afacerii este : “De cati bani am nevoie?”

Necesarul de mijloace financiare pentru pregatirea si inceperea activitatii
trebuie sa fie determinat in momentul in care evaluati fezabilitatea ideii
de afacere. In caz contrar, este foarte mare probabilitatea ca, dupa




inregistrarea afacerii si realizarea tuturor formalitatilor legale, sa va treziti
ca nu mai dispuneti de resurse financiare necesare pentru inceperea
activitatii.

Pentru a reduce la minim acest risc, este recomandabil sa alcatuiti o lista
cat mai completa a cheltuielilor necesare pentru pregatirea si lansarea
afacerii, precum:

e Inregistrarea afacerii: taxa pentru inregistrare, taxa pentru intocmirea
si autentificarea documentelor, taxa pentru publicarea denumirii in
Monitorul Oficial etc.;

. confectionarea stampilei;
e  deschiderea contului bancar;

e licentierea activitatii, in cazul in care activitatea poate fi practicata
doar in baza licentei;

. obtinerea autorizatiilor necesare;

. cheltuielile legate de cumpararea sau inchirierea spatiilor, construirea
sau renovarea acestora;

e cumpararea mobilierului si a echipamentului reprezintda un alt
domeniu unde se aloca investitiile. In functie de posibilitatile voastre
financiare, decideti ce fel de echipament si mobilier veti procura si
de unde.

. cheltuielile suportate pentru formarea stocurilor de materii prime si
materiale necesare pentru desfasurarea activitatii in primele cateva
luni.

. cheltuielile legate de promovarea afacerii: editarea cartilor de vizita,
realizarea si plasarea panourilor publicitare, publicarea anunturilor
in ziare etc.

e fondul de salarizare pe urmatoarele 3 - 6 luni. La suma de bani care
este planificata pentru salarizare se adauga contributiile de asigurari
sociale de stat si primele de asigurare obligatorie de asistenta
medicala.

. resurse financiare suplimentare pentru cheltuieli neprevazute care
pot aparea in etapa initiala.

Modalitatile de finantare sunt din:

Economii personale. Cele mai ieftine resurse sunt resursele proprii,
pentru care nu platiti nicio dobanda. Insa foarte des acestea sunt limitate,
iar in unele cazuri lipsesc.

Bani imprumutati de la rude si prieteni.

Sustinerea oferita de eventuali parteneri de afaceri, care pot sa va
finanteze afacerea prin livrarea in avans a echipamentului, a materiei
prime si materialelor cu conditia achitarii ulterioare a costului acesteia.
Acest mod de finantare este denumit si credit comercial.

Programe nationale si internationale speciale de sustinere a
sectorului intreprinderilor mici si mijlocii care prevad oferirea
creditelor la o dobanda bancara redusa, iar daca sunt respectate anumite
conditii, o parte din credit poate fi oferit sub forma de subventie sau
grant nerambursabil. Lista acestor programe este disponibila pe site-ul
www.finantare.ro la sectiunea IMM-uri. Consultati si lista Programelor
Nationale cu finantare de la bugetul de stat, disponibilda in sectiunea
Resurse utile a acestui ghid.

Imprumut de la banci sau de la o alti institutie financiara. Tineti
cont ca utilizarea acestor resurse financiare costd, va trebui sa platiti
lunar sau anual o anumitd dobanda. Daca banca va va acorda un credit
de o suma mai mare sau pe o mai mare perioada de timp, ea va solicita
garantii, de aceea va trebui sa va ganditi din timp ce puteti oferi in gaj
(bunuri imobile, utilaje, mijloace de transport, mijloace circulante etc.).
Bancile preferd sa finanteze acele afaceri la care riscul este impartit cu
intreprinzatorul, de aceea va fi necesar sa dispuneti si de ceva resurse
proprii, 20 — 30% din costul proiectului, care va constitui contributia
personala.

Fondul National de Garantare a Creditelor pentru fntreprinderile
Mici si Mijlocii (FNGCIMM), infiintat Tn decembrie 2001, in baza Legii
133/1999 privind stimularea intreprinzatorilor privati pentru dezvoltarea
intreprinderilor mici si mijlocii (informatii pe www.fngcimm.ro). Alte
fonduri de garantare a creditului sunt Fondul de garantare al creditului
rural (http://www.fgcr.ro/) si Fondul roman de garantare a creditului
(http://www.frgc.ro/) .




Sfatul expertului

Colectati informatii despre liniile de finantare existente la
institutiile financiare (banci, agentii de micro-creditare,
organizatii non-guvernamentale etc.).

Pregatiti cu grija setul de documente solicitate si planul de
afaceri.

Evaluati garantiile disponibile, daca este nevoie, apelati la un
expert.

Cititi cu atentie contractul de imprumut si, in special, conditiile
fmprumutului. Trebuie sa intelegeti toate detaliile planului de
rambursare a creditului, inclusiv care este dobanda si cum se
calculeaza si care este partea din credit ce trebuie rambursata
pana la o anumita data.

Anticipati riscurile si pregatiti si variante de rezerva.

Planul de afaceri

Ce este un plan de afaceri?

Planul de afaceri este transpunerea pe héartie a detaliilor tehnice si
financiare ale viziunii antreprenorului asupra afacerii, pentru scopul
gestiunii ei sau prezentarii afacerii in fata partenerilor sau potentialilor
finantatori.

Cand este nevoie de un plan de afaceri?

Un plan de afaceri este, de obicei, intocmit inainte de a demara o afacere
si este actualizat in functie de evolutia ei. Nu este obligatoriu sa scrieti
un plan de afaceri atunci cand infiintati una, dar este indispensabil in
urmatoarele situatii :

- Daca afacerea este complexa si presupune realizarea de produse
sau oferirea mai multor servicii, planul de afaceri va va fi util pentru
a structura toate aspectele afacerii, pentru a le stapani bine si a va
asigura ca nu uitati nimic. Procesul de redactare a planului de afaceri

va ajutd si sa clarificati parti ale afacerii care la inceput nu sunt
suficient definite.

- Daca aveti o strategie pe termen lung, planul de afaceri va demonstra
cum se poate materializa aceasta strategie. El este proiectia cresterii
si dezvoltarii afacerii pe termen lung.

- Daca doriti sa atrageti o finantare sau investitori, planul de afaceri
este indispensabil. Investorii sau bancile vor sa inteleaga detaliile
afacerii si sa se asigure ca stiti ce aveti de facut, intelegeti riscurile
si aveti solutii concrete, realizabile.

Multe afaceri mici nu au nevoie de plan de afaceri si se pot dezvolta
pas cu pas. Cu toate acestea, redactarea unui plan de afaceri poate fi
un exercitiu de reflectie util care sa va aduca idei noi asupra abordarii
afacerii in ansamblu. Nu veti putea retine mental toate detaliile, dar
o datd asternute pe hartie, va veti putea folosi creativitatea pentru a
preveni situatii nedorite, a gasi idei de reducere a anumitor costuri, a
vedea unde trebuie sa actionati cu prioritate etc.

Ce contine un plan de afaceri?

Nu exista un model unic de plan de afaceri, de aceea atunci céand fl
redactati pentru o eventuala finantare, trebuie sa verificati in prealabil ce
informatii vi se cer.

Planul de afaceri trebuie sa fie clar, realist si pragmatic, sa arate ca
stapaniti situatia. Aspectele de bazad continute intr-un plan de afaceri
sunt:

e Vviziunea si strategia;

e managementul afacerii si resursele umane;
e analiza pietei;

e analiza costurilor de operare;

e investitii;

e proiectii financiare.

Continutul unui plan de afaceri

1. Viziunea si strategia

Viziunea unui antreprenor poate parea la inceput doar o idee vaga, ea




se clarifica prin decizii si actiune, pe masura ce afacerea se dezvolta.
Strategia este suma actiunilor de la viziune la rezultate concrete. Pentru
a va defini viziunea si strategia, raspundeti la urmatoarele intrebari:

e Care este esenta afacerii voastre?

e Ce anume va genera bani si profit?

e Ce fel de produse sau servicii vreti sa creati?
e Aveti un model sau un prototip?

e Ce tip de clienti vreti sa deserviti ? Care sunt caracteristicile si nevoile
lor?

e Exista o ofertd comparabila pe piata?
e Ce obiectiv vreti sa atingeti in decurs de 5 ani?

e (Care este avantajul vostru care va va aduce succesul?

2. Managementul si resursele umane

Antreprenorul si asociatii sau partenerii sai isi vor pune amprenta asupra
afacerii. Afacerea se naste din vointa unor oameni care o dezvolta si o
conduc, imprimandu-i caracteristicile lor.

Asa cum am vazut in capitolele anterioare, este important sa va cunoasteti
punctele tari si slabe. In cazul unui plan de afaceri pe care il prezentati
unui finantator, profilul managementului si al echipei trebuie sa fie credibil
si sa demonstreze ca are capacitatea de a conduce si de a desfasura
afacerea.

Iata o lista de intrebari la care va puteti gandi pentru descrierea posturilor
cheie si a structurii organizatiei:

e Ce experienta practica aduceti in afacere?
e De ce cunostinte teoretice dispuneti?
o Ce referinte puteti prezenta?

e Cunostintele/experientele voastre sau ale partenerului vostru
acopera domeniile cheie ale afacerii?

e Unde veti localiza sediul organizatiei?
e De cati angajati aveti nevoie?
o Ce calificari trebuie s& aiba angajatii?

e Ce nivel de salarizare trebuie prevazut?

e Puteti gasi pe piata muncii specializarile necesare?

e Ati schitat o structurad organizatorica?

3. Analiza pietei

Afacerea nu poate fi imaginata fara clienti care cumpara produsele sau
serviciile oferite. De ei sunt legate veniturile intreprinderii si profitul.
Antreprenorii afirma in unanimitate cad cel mai important lucru este
intelegerea profunda a clientilor si a comportamentului, motivatiei si
evolutiei lor.

Este important sa reflectati cu seriozitate si sa raspundeti la intrebari
despre:

Clienti
e Cine sunt clientii vostri? Firme sau persoane fizice?
e Care sunt preferintele lor?

e Care este planul vostru de actiune pentru atragerea clientilor?

Piata
e Cum este piata impartita din punct de vedere geografic?
e Cat de mare este volumul pietei potentiale?

e Cum apreciezi ca vor evolua vanzarile? Pe ce informatii sau studii te
bazezi?

Concurenta
e Ce stiti despre concurenta in zona voastra?
e (C4ti angajati au? Ce putere de vanzare?
e Ce cote de piata au?
e Ce avantaje competitive au comparativ cu voi?
e (e strategii de pret are concurenta?

e Dar strategii de comunicare/reclama?




Politici de marketing
e Aveli o strategie prin care sa va promovati produsul sau serviciile?
o Ati stabilit cum il veti distribui?
o Aveti stabilite preturile si conditiile de plata?
e V-ati gandit la imagine si modalitatile de comunicare cu piata?

e Cum va veti face cunoscuti?

4, Analiza costurilor de operare

Costurile de operare cuprind toate cheltuielile necesare asigurarii
activitatii. Este recomandat sa intocmiti o lista completa pe care sa o
actualizati permanent, pentru a nu omite cheltuieli care, chiar daca
par nesemnificative, pot modifica bilantul venituri-cheltuieli si va pot
afecta bugetul. Una din greselile frecvente este cd aceste costuri sunt
subestimate.

Exemple de cheltuieli de considerat:
- Costuri de infiintare a firmei:
. Autorizatii
. fnscrierea in Registrul Comertului.

- Costuri curente:

. Materii prime

. Materiale consumabile, materiale auxiliare

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

. Costuri pentru formarea personalului

. Impozite si taxe locale

. Servicii externe

- Contabilitate
- Consultanta fiscala
- Consultanta juridica

- Consultanta in management

- Consultanta IT
- Consultant PR
. Costuri de spatiu
- Spatiu de birouri
- Spatiu de productie
- Spatiu de vanzari

- Spatiu de depozitare

o Cheltuieli de incalzire, gaz, curent, curdtenie, reparatii,
asigurare, apa/canal, gunoi

o Costuri cu echipamentele

. Reparatii

. Intretinere

Costuri cu mijloacele de transport

o Combustibil

o Revizie

. Intretinere/Reparatii

. Asigurare de raspundere civila & asigurare toate riscurile
. Impozite

Costuri legate de procesul de vanzare

. Deplasari
. Materiale de prezentare
. Participari la targuri

Costuri administrative

. Deplasare

. Materiale de birou

. Comunicatii: telefon, fax, mobil, e-mail
. Copiere documente

. Evidenta primara si calculul salariilor




. Abonamente (ex. reviste, legislatie, intretinere echipamente
birou etc.)

. Literatura de specialitate

- Impozite si taxe

5. Investitii

Investitiile sunt necesare in functie de scopul si dimensiunea afacerii.
Recomandarea este sa fiti prudenti cu investitiile initiale si sa le faceti
doar dacad este absolut necesar pentru a desfasura activitatea. Exista
multe alte posibilitati de a asigura activitatea fara o investitie: puteti
inchiria echipamente, puteti desfasura activitatea in locuinta proprie sau
a unui asociat etc. Indatorarea excesiva este unul dintre motivele care
conduce la esecul afacerii, iar la baza datoriilor stau investitiile nejustificat
de mari (de exemplu echipamente prea scumpe) sau facute la momentul
nepotrivit.

Unul dintre principalele aspecte judecate de potentiali finantatori sunt
investitiile. Este foarte bine sa beneficiati de posibilitati de finantare
nerambursabile de exemplu, dar si in acest caz trebuie sa fiti siguri ca
stiti bine pe ce veti cheltui banii.

Trebuie sa apreciati costurile investitiilor precum:

- cladiri

- echipamente

- masini

- alte bunuri de capital

In plus, va trebui sa calculati costurile conexe legate de:
- infrastructura

- utilitati: apa, gaz, curent, canalizare

- drum de acces

- reabilitari si amenajari diverse

- asigurarea normelor de protectia muncii, de protectia mediului etc.
precum si diverse cheltuieli precum:

- consultantd de proiect

- formare in utilizarea noilor echipamente

- cheltuieli pentru probe tehnologice etc.

6. Proiectii financiare

Proiectiile financiare suntimaginea anticipata a viitoarelor situatii financiare
ale afacerii. Proiectiile financiare sunt estimarile bilantului, contului de
profit si pierdere si a calculului de lichiditati (cash-flow). Aceste estimari
se realizeaza la anumite intervale de timp - lunar, trimestrial sau anual,
iar pe baza lor se calculeaza rata de profitabilitate a afacerii. Proiectiile
sunt strans legate de aspectele descrise mai sus, iar daca datele de intrare
sunt eronate, rezultatele nu pot fi decét tot gresite.

Sfatul expertului

Intocmirea unui plan de afaceri

Verificati ce vi se cere. Fiecare institutie are propriul format de
plan de afaceri pe care il solicita. Cititi cu atentie instructiunile
si incepeti sa colectati informatiile necesare.

Nu va grabiti sa completati cu informatii si cifre. Tineti cont
ca planul de afaceri rezuma viziunea vostra asupra afacerii,
modul in care intelegeti mecanismul venituri-cheltuieli si cum
asigurati un rezultat pozitiv. Daca nu aveti o viziune clara asupra
produsului si a clientilor, nu puteti construi un plan de afaceri
realist pe care sa-l sustineti in fata unui expert de creditare.
Ganditi-va in detaliu la fiecare aspect, asta va ajuta sa clarificati
si sa desenati mai bine afacerea. Alocati suficient timp ca sa
dezvoltati un plan bun de afaceri, chiar daca aveti impresia
ca ratati o oportunitate de finantare. Un plan de afaceri facut
incorect nu o sa va dea oricum sanse prea mari de reusita.

Este important sa descrieti ce veti face si cum. Este de la sine
inteles ca, indiferent de unde obtineti finantare, finantatorul
vrea sa stie cum veti cheltui banii. Previziunile se realizeaza
pe o anumita duratd, de obicei 3 ani, pentru care va trebui sa
anticipati vanzarile, cheltuielile, rezultatul si profitul. Un plan de
afaceri bine facut nu inseamna obtinerea unui profit mare, ci
informatii suficient de solide ca sa acopere riscurile.




“Planul de business, I-am facut la finalul programului
de MBA, pentru ca 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 hartie strategia pentru urmatorii 5 ani si asta m-a
ajutat pentru ca mi-am structurat foarte bine lucrurile
in minte. Piata are tendinta sa iti invalideze planul din

prima zi de functionare a companiei si de aceea este
important ca acesta sa fie scurt si foarte dinamic. Cu cat
afacerea este mai mica, cu atat iti actualizezi planul de
business mai des. De exemplu, eu I-am actualizat dupa
2-3 luni.”

Bogdan Tudor, Class IT Outsourcing

Fluxul de numerar

Unul dintre aspectele cheie ale afacerii este fluxul de numerar. Un flux
sanatos de numerar reprezinta diferenta dintre incasari si plati sau banii
care circuld inspre si dinspre organizatie, intr-o perioada de timp data.

Fluxul de numerar este de trei tipuri: din activitati operationale, din
finantare si din investitii. Fluxul de numerar poate fi calculat pornind de
la disponibilitatile de la inceputul perioadei de referintd, la care se adauga
incasarile si se deduc platile din acea perioada.

Existd doud metode pentru prezentarea situatiei financiare a fluxurilor
de numerar: directd si indirectd. Cea directd se bazeaza pe delimitarea
fluxurilor de Tncasari - plati proprii fiecarei activitati. Cea indirecta
porneste de la rezutatul financiar al perioadei, care se ajusteaza intai
cu elementele de venit/cost, care nu reprezinta miscare de numerar, o a
doua ajustare fiind a tranzactiilor cu numerar.

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

e  pentru cel operational, din incasarile de la clienti se scad platile catre
furnizori si angajati, rezultatul reprezentdnd numerarul din aceste
activitdti; se adauga dobanzile platite si impozitul pe profit;

e pentru cel din investitii, din incasarile rezultate din vanzarea
echipamentelor/mijloacelor fixe se scad platile pentru achizitionarea
de utilaje, la care se adauga dividendele primite;

. pentru cel de finantare, din numerarul provenit din imprumut se
scad dividendele platite.

Pentru a afla numerarul de la sfarsitul perioadei (saptaméana, luna),
rezultatul adunarii celor trei tipuri de flux de numerar ar trebui sa reprezinte
o crestere neta de numerar fata de cel de la inceputul perioadei.

Una dintre greselile frecvente ale antreprenorilor debutanti este confuzia
intre profit si fluxul de numerar.

Sfatul expertului

Antreprenorii trebuie sa se concentreze, prioritar, pe obtinerea
banilor lichizi si apoi pe profit, pentru ca principala cauza a
falimentului unei afaceri este lipsa banilor lichizi pentru
continuarea activitatii.

Trebuie sa fiti atenti la termenele de plata in relatiile contractuale
cu furnizorii, cele de incasare de la client (vanzari pe credit). Care
sunt clientii rau platnici? Ce se poate face pentru a eficientiza
colectarea facturilor? De asemenea, trebuie sa tineti cont de
necesarul de investitii in echipamente, dotari si utilaje, precum
si de finantare externa sau crestere organica prin reinvestirea
profitului din perioada anterioara. (Botezatu, 2012)

Contabilitate

Organizarea contabilitatii constituie o obligatie stabilitd prin lege pentru
toate persoanele juridice, precum si pentru persoanele fizice care au fost
autorizate sa desfasoare activitati. Este putin probabil ca un antreprenor
sa-si tind singur contabilitatea, decat daca reuseste sa se specializeze in
practicarea meseriei de contabil. Important este sa intelegeti notiunile de
baza referitoare la obligatiile ce trebuie respectate, termenele acestora,
situatiile financiare de intocmit si de predat organelor administratiei
financiare, principalele inregistrari contabile de care va veti lovi in practica
si modul de intocmire si functionare a planului de conturi.




Contabilitatea reprezinta instrumentul principal de cunoastere, gestiune
si control atat pentru patrimoniu, cat si pentru rezultatele obtinute.

fnregistrarea operatiunilor in contabilitate se face in ordine cronologica
si sistematica potrivit planului de conturi si conform normelor emise
de Ministerul Finantelor Publice. Orice operatiune patrimoniala se
consemneaza in momentul efectuarii ei, intr-un inscris care sta la baza
Tnregistrarii contabile, inscrisul dobandind calitatea de act justificativ.

fnregistrarea in contabilitate a bunurilor mobile sau imobile se face la
valoarea de achizitie, de productie sau la pretul pietei, iar creantele si
datoriile se inregistreaza la valoarea lor nominala.

Patrimoniul intreprinderii este totalitatea bunurilor, care apartin
intreprinderii si au fost procurate din surse proprii sau straine. Sursele
proprii reprezinta drepturile intreprinderii, iar sursele straine sunt datoriile
care trebuie sa fie rambursate.

Patrimoniul, in limbaj contabil, este numit activ, iar drepturile si datoriile
sunt numite pasive. Elementele principale ale evidentei contabile sunt
patrimoniul, drepturile si datoriile. Utilizarea patrimoniului in activitatea
intreprinderii duce la aparitia cheltuielilor si veniturilor, care, la réndul lor,
conduc la diminuarea sau cresterea patrimoniului. De aceea, evidenta
contabild studiaza si procesele intreprinderii care duc la modificarea
patrimoniului.

Cheltuielile sunt mijloacele folosite de intreprindere pentru asigurarea
activitatii sale.

Veniturile sunt avantajele economice obtinute de intreprindere in
rezultatul activitatii sale.

Diferenta dintre venituri si cheltuieli este rezultatul financiar. Rezultatul
financiar poate fi pozitiv — profit sau negativ - pierdere.

Venituri — Cheltuieli = Rezultat financiar

Generalizand cele expuse, concluzionam ca obiectul evidentei contabile
este patrimoniul, drepturile si datoriile, veniturile si cheltuielile
si, desigur, rezultatul financiar.

Orice persoana care are calitatea de antreprenor, fie persoana fizica, fie
persoana juridica, are obligatia potrivit legii contabilitatii sa efectueze
inventarierea generald a patrimoniului cel putin odata pe parcursul
functionarii.

Inventarierea reprezinta un procedeu al contabilitdtii de verificare a
existentei si starii bunurilor intreprinderii.

Inventarierea indeplineste doua functii:
1. stabileste existenta efectiva a patrimoniului;
2. controleaza corespunderea dintre datele contabile si realitate.

Documentul oficial de gestiune pe care il au la dispozitie persoanele fizice
sau juridice este bilantul contabil, care trebuie sa fie imaginea fidelgd,
clara si completa a patrimoniului, a situatiei financiare si a rezultatelor
obtinute.

Bilantul contabil este un raport financiar, aplicat pentru sistematizarea,
generalizarea si gruparea in expresie valorica, la o anumita data, a
activelor si pasivelor.

Bilantul contabil se compune din bilant, contul de profit si pierderi, anexe
si raportul de gestiune.

Contul contabil reprezintd o modalitate de inregistrare si grupare a
activelor si pasivelor.

Contabilitatea persoanelor juridice poate fi tinuta in compartimente
distincte, de persoane care au studii economice sau de persoane fizice
sau juridice care au calitatea de contabil autorizat sau expert contabil,
fara a fi angajatul firmei, pe baza unui contract de prestari servicii.

Raspunderea pentru organizarea si tinerea contabilitatii — bani in
casa si la banci, marfuri, cladiri, echipamente, creante de incasat -
revin administratorului sau persoanelor care au obligatia gestionarii
patrimoniului.

Documente contabile

Documentul reprezinta un act scris, care confirma efectuarea unei
operatiuni economice. Documentele contabile se impart in documente
primare si registre contabile.

Documentul primar se elaboreaza la momentul infaptuirii operatiunii
economice sau nemijlocit dupa finalizarea ei. Cumularea, sistematizarea
si prelucrarea informatiei din documentele primare se efectueaza in
registrele contabile.

Standardele nationale de contabilitate admit metode alternative de
evaluare si evidenta a activelor, veniturilor, cheltuielilor si a rezultatelor
financiare ale intreprinderii. Fiecare antreprenor este obligat sa elaboreze
politica de contabilitate a firmei.

Deoarece evidenta contabild se bazeaza pe documentele primare, este
foarte important sa cunoasteti mai multe despre acest tip de documente.




Documentele primare reprezinta confirmarea documentara (pe suport
de hartie sau in format electronic), care justifica efectuarea operatiunii
economice si acorda dreptul de a o efectua.

Dupa locul elaborarii, documentele se impart in interne si externe.
Documentele interne sunt cele elaborate in interiorul intreprinderii.
Documentele externe provin din afara intreprinderii.

Dupa forma aprobata, documentele se impart in: tipizate si netipizate.

Documentele tipizate sunt aprobate legislativ si sunt obligatorii pentru
toti agentii economici.

in lipsa formularelor tipizate, intreprinderea poate sa-si elaboreze
formulare proprii. Documentele tipizate pot fi cu regim special si fara
regim special.

Documentele cu regim special se utilizeaza obligatoriu in cazul instrainarii
activelor, acordarii serviciilor, achizitionarilor de la cetateni, transportarii
activelor.

Documentele fara regim special se utilizeaza la evidenta mijloacelor fixe,
materialelor, salariilor, rezultatelor inventarierii etc.

Documentele tipizate cu regim special se tiparesc pe hartie speciald, au
serie si numar si se inregistreaza strict la vanzare. Evidenta documentelor
tipizate cu regim special se tine pentru fiecare formular in registre
speciale. Documentul tipizat cu regim special in care s-au comis greseli
este scos din circuit, pe el se inscrie “Anulat” si trebuie pastrat cu toate
exemplarele sale.

Documentele primare intocmite pe suport de hartie sau in forma
electronica au aceeasi putere juridica.

In cazul elabordrii documentului primar in form& electronicd, agentul
economic este obligat, la solicitarea utilizatorului, sa imprime copia
documentului pe suport de hartie pe cheltuiala proprie.

Documentele utilizate in mod frecvent de o societate comerciald sunt:

e  Factura fiscala - este un inscris oficial si inseriat. Reprezinta actul
pe care trebuie sa-l primesti in momentul in care cumperi si este
actul oficial pe care trebuie sd-I emiti in momentul in care vinzi
produse sau servicii. In factura se inscriu datele de identificare a
furnizorului, clientului, data emiterii, produsele vandute, cantitatile,
pretul unitar, valoarea produselor si a taxei pe valoarea adaugata.

e Chitanta fiscala - este utilizatda atunci cand legea nu prevede
obligativitatea intocmirii facturii si are mai putine date de identificare.

. Chitanta cu regim special care se da/primeste dupa achitarea
sumelor catre firma furnizoare/firma ta si atesta o plata in numerar.

e Avizul de insotire a marfii - are rol de a insoti marfa pe durata
transportului.

. Nota de intrare-receptie - este intocmita la intrarea-iesirea
produselor din gestiune.

De asemenea, pentru o societate trebuie sa tineti:
e  registrul vanzarilor in care sa aratati marfa vanduta si catre cine

e  registrul achizitiilor, care arata furnizorii si sumele platite pentru
aprovizionare

e  registrul de casa, care arata fluxul de numerar, intrarile si iesirile din
societate, pe zile.

Daca vindeti marfa prin intermediul unor magazine, aveti obligatia sa
emiteti bonuri fiscale de casa pe care trebuie specificat numele firmei,
adresa, codul fiscal, valoarea fara TVA, TVA si suma totala de plata.

Registrele contabile

Atat persoanele fizice autorizate cat si cele juridice au obligatia
de a tine registre contabile.

Datele ce tin de activitatea antreprenoriald se acumuleaza si se prelucreaza
n registrele contabile.

Registrele de contabilitate obligatorii sunt:
- registrul-jurnal,

- registrul-inventar,

- registrul cartea mare.

Acestea se utilizeaza in strictd concordanta cu destinatia acestora si se
prezinta in mod ordonat si astfel completate incat sa permita in orice
moment identificarea si controlul operatiunilor contabile efectuate.

Registrul - jurnal este un document contabil ce serveste pentruinregistrarea
sau jurnalizarea operatiunilor economice si financiare in ordinea efectuarii
lor in timp. Functia sa se manifestd cu precadere pentru decontarea




gestionara a operatiunilor economice si financiare si pentru cunoasterea
miscarii valorice a operatiunilor pe o anumita perioada de gestiune. In
activitatea practica, registrul-jurnal se regaseste sub denumirea de baza
sau de nota de contabilitate.

Pentru verificarea inregistrarii corecte in contabilitate a operatiunilor
patrimoniale se intocmeste lunar balanta de verificare.

La completarea registrelor contabile se utilizeaza urmatoarele documente
justificative: factura de expeditie, factura fiscald, bonul de platd, chitanta
la intrarea (procurarea) si/sau iesirea (vanzarea) produselor, materialelor,
marfurilor, mijloacelor fixe, serviciilor, listelor de inventariere, intocmite
la inceputul si sfarsitul activitatii economico-financiare si la finele fiecarei
perioade de gestiune, pentru a determina mijloacele fixe, materialele,
marfurile, produsele, obiectele de mica valoare si scurta durata existente
efectiv etc.

Pe baza informatiilor furnizate de contabilitate se intocmesc rapoartele
prevazute de lege privind obligatiile fiscale. Astfel lunar, trimestrial,
semestrial, anual trebuie intocmita o declaratie de impozit pe profit care
va fi depusa la Directia Generala a Finantelor publice pana la 25 ale lunii
urmatoare. Declaratiile care trebuie depuse la administratia financiara
se gasesc pe site-ul www.anaf.ro si marea majoritate se pot depune si
electronic, avand obligatia sd va autentificati cu o semnatura electronica.

in cazul pierderii, distrugerii sau sustragerii unor acte sau documente
contabile se vor lua masuri de reconstituire a acestora in termen de
maximum 30 de zile de la data constatarii.

Exercitiul financiar incepe la 1 ianuarie si se termina la 31 decembrie
cu exceptia anului in care are loc infiintarea firmei cand incepe la data
Tnregistrarii la Registrul Comertului.

Arhiva se pastreaza 30 de ani dupa incetarea activitatii, iar bilantul
contabil pe o perioada de 50 de ani.

Resurse utile:

Educatie financiara si contabilitate
www.faracontabilitate.ro
http://www.finance-edu.ro/

Programe pentru facturi, chitante, 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 gratuita limitata

Taxe si impozite

Principalele impozite si taxe sunt:

- Impunerea veniturilor firmei realizata prin: impozitul pe
profit, impozitul agricol, impozitul pe venitul liber profesionistilor,
meseriasilor, a altor persoane independente si asociatii familiale,
impozitul pe dividende.

- Sarcinile fiscale legate de salarizare: impozitul pe salarii,
contributia pentru asigurarile sociale, contributia pentru pensia
suplimentara, contributia pentru ajutorul de somaj.

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

- Impozitele si taxele locale: taxe pentru terenurile proprietate de
stat folosite Tn alte scopuri decat pentru agriculturd si silvicultura,
impozitul pe cladiri de la persoane juridice, taxa asupra mijloacelor
de transport detinute de agentii economici.

- Prelevari pentru constituirea unor fonduri speciale: fondul
de risc si accidente, fondul de cercetare-dezvoltare, fondul special
pentru sanatate, fondul asigurarilor sociale pentru agricultori, fondul
special pentru agricultori etc.

Cuantumul si termenele sunt destul de frecvent modificate, deci trebuie
sa fiti la curent cu ultimul Cod fiscal in vigoare.

Resurse utile:

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




MARKETING

In capitolele anterioare am discutat despre clienti, dar pe 1ang& acestia
mai sunt si alte persoane ale caror actiuni vor avea impact asupra afacerii
voastre:

Initiatorii — cei care sugereaza produse care sa raspunda unei
solicitari specifice din partea clientilor. De exemplu cineva care
sugereaza un produs menit sa rezolve o plangere a unui client.

Cei care influenteaza - o persoana sau grup de persoane care pot
influenta decizia de a cumpara un produs, ca de exemplu o persoana
celebra.

Cei care iau decizii - sunt de obicei persoanele care raspund de
finantele clientilor, ca de exemplu un director general sau financiar.

Cumparatorii - cei care cumpara fizic produsul sau serviciul. Cel
care decide si cel care cumpara fizic pot fi adeseori persoane diferite.
Pentru a vinde trebuie sa puteti prezenta produsul sau serviciul in
fata celor care decid cumpararea.

Utilizatorii - utilizatorii finali ai produsului pot sa nu participe deloc
la procesul de achizitie, dar pot sa influenteze prin reactia lor si sa
fie un factor important in motivarea cumpararii. De exemplu, copii
nu participa direct la cumparare, dar reactia lor in fata unei jucarii
poate convinge un parinte sa o cumpere.

Atunci cand construiti strategia de vanzari, trebuie sa aveti in vedere
toate aceste categorii.

Atunci cand doriti sa folositi diferite instrumente pentru a va promova
afacerea, acesta fiind rolul marketingului, puteti pleca de la analiza
celor 4 P: Produs, Pret, Plasare, Promovare, care sunt strans legate
intre ele.

Idee

Folositi modelul din JURNALUL de la sfarsitul acestui Ghid,
sectiunea ,Strategia de marketing” pentru a reflecta asupra
celor mai bune modalitati de a va promova.

Iatd cateva aspecte de luat in considerare referitoare la:
Produs:

- calitate

- marime

- prezentare

- ambalare

- functionalitate

- siguranta

- marca

- suport dupa vanzare

- pret de vanzare cu amanuntul

- strategie de pret

- reduceri pentru vanzari en-gros

- reduceri sezoniere de pret

Plasare:

- modalitatile de distribuire a produsului

- depozitarea produselor (stocuri, timp de pastrare, valabilitate)
- distributie in teritoriu: regional, national sau international
Promovare:

- responsabil relatii publice (PR) disponibil

- agenti de vanzare disponibili

- modalitati de promovare prin scrisori, brosuri, apeluri telefonice,
articole si interviuri, vanzari promotionale, vanzare la domiciliul
clientului etc.

Marketingul poate parea prea complicat pentru o mica afacere, dar poate
aduce beneficii importante in cresterea vanzarilor. Este recomandat sa
Tntelegeti bine rolul sau si sa plecati cu strategii clare, simple, cu investitii
minime, pe baza carora sa puteti masura usor rezultatele.
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Sfatul expertului
Promovarea prin Internet

Astazi foarte raspandita, promovarea prin Internet se poate
face prin:

dezvoltarea propriului website si magazin online;

deschiderea unei pagini pe retele de socializare pecum
Facebook;

utilizarea website-ului unui vanzator cu amanuntul;

adaugarea de produse in website-urile care compara
produsele existente pe piata.

Inainte de a decide s& investiti timp si bani in crearea unui
website sau a unei pagini Facebook, analizati care este metoda
cea mai potrivita pentru publicul vostru tinta. Daca va adresati
persoanelor vastnice, este mai putin probabil sa aiba acces
direct la Internet si deci la informatii despre produsele propuse.

Folositi toate posibilitatile de gazduire gratuita a site-urilor
si produselor sau cele care cer resurse putine. De exemplu,
produsele fabricate manual pot fi expuse gratuit pe site-ul
breslo.ro sau pe etsy.com cu taxe mici, acesta din urma avand
cumparatori potentiali din toata lumea.

Monitorizati prezenta pe Internet, daca si unde produsele
voastre sunt cautate, mentionate sau criticate si de ce.

PRIMELE SASE LUNI

Cel mai important lucru cand deschideti afacerea sau cénd raspundeti
la primul apel al unui client este sa fiti pregatiti si inca din prima zi sa
apareti ca profesionisti in fata clientilor, furnizorilor si a altor parteneri.

Verificati daca v-ati pregatit corespunzator in urmatoarele aspecte:

1. Administrativ

Aveti pregdtite hartii cu antet si logo-ul companiei, carti de vizita etc.
printate pe hartie de buna calitate. Nu este nevoie sa investiti multi bani
sau sa faceti stocuri mari in avans. Le puteti face singuri, cu cheltuiald
putina.

Asigurati-va ca numerele de telefon, fax, adresele de email

functioneaza si le puteti folosi imediat. Asigurati-va ca puteti fi
contactati de clienti. Un client care suna la un telefon unde nu
raspunde nimeni va cauta probabil in alta parte.

Astazi este foarte util sa aveti un computer conectat la Internet, care are
programele de care aveti nevoie. Daca aveti mai mult de un computer,
este util sa dispuneti de o retea, prin care puteti schimba usor informatii
si puteti folosi toate anexele precum imprimante, fax etc.

Sfatul expertului

Verificati micile detalii, in functie de natura afacerii voastre.
Clientii sunt mereu atenti la detalii si de ele depinde uneori
daca se intorc sau nu. Este mult mai profitabil sa aveti clienti
multumiti, care cumpdra de mai multe ori, decat sa investiti
efort, timp si bani ca sa gasiti altii noi. In plus, reputatia va
va fi afectata de opinia clientilor nemultumiti si veti pierde alti
potentiali clienti.
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2. Marketing

Asigurati-va ca aveti gata urmatoarele:

- lista preturilor pentru toate produsele;

- descrierea completa a fiecarui produs;

- lista contactelor clientilor;

- un plan de actiune pentru a contacta mai multi clienti;

- un mecanism prin care sa colectati parerile si sugestiile clientilor.

De multe ori o afacere este inaugurata printr-un eveniment sau o
petrecere. Multi antreprenori experimentati prefera sa astepte sa treaca
primele luni, Tn care sunt multe lucruri mai importante de facut decéat
o petrecere de lansare. Prioritatea este sa faceti ca afacerea sa devina
operationala si sa incepeti sa livrati produsele sau serviciile, pana cand
aceasta se stabilizeaza.

Sfatul expertului

Raspundeti la intrebarile:
Care este feedback-ul clientilor?

Urmariti recomandarile si sugestiile clientilor, ati implementat
masurile corespunzatoare?
Ce activitati de promovare au avut efect?

Cum puteti creste vizibilitatea afacerii si cum atrageti mai multi
clienti?

3. Obligatii legale

Céand deschideti afacerea trebuie sa aveti toate avizele necesare,
contractele cu furnizorii incheiate, contractele angajatilor semnate si
angaijatii instruiti, in special in domeniul protectiei muncii.

Trebuie sa pastrati aceste contracte, avize si orice document cerut de
lege in buna ordine, inca de la inceput, altfel veti pierde nervi si energie
sa le cautati cand aveti nevoie. Organizati-le in clasoare, pe categorii si
pastrati cu grija originale si copii dupa orice contract.

Daca utilizarea produsului sau serviciului se face in anumite conditii,

asigurati-va ca sunt disponibile usor pentru clienti. Scrieti conditiile si
distribuiti-le o data cu produsele sau serviciile, pentru a evita plangeri
ulterioare.

Sfatul expertului

Raspundeti la intrebarile:
Sunt respectate contractele?

Furnizorii respecta termenele contractelor? E nevoie sa utilizati
penalizari?

Au fost incidente legate de plangeri ale clientilor cu consecinte
legale?

Sunteti asigurat suficient de bine din punct de vedere legal?

4, Resurse umane

Daca pentru desfasurarea activitatii aveti nevoie de personal, asigurati-
va ca sunt angajati inainte de prima zi. Este bine sa inceapa chiar cu
cateva zile inainte de deschidere, pentru a va asigura ca sunt pregatiti si
stiu ce au de facut.

Pregatiti-va si strategia de resurse umane pentru primele sase luni.
Cantariti bine daca aveti nevoie de angajati, de cati, unde i veti gasi si
cum Ti veti recruta. Puteti de exemplu sa cereti recomandari prietenilor,
rudelor sau primilor angajati.

De multe ori s lucrezi cu membrii familiei este avantajos, dar aceastd
situatie poate crea si multd tensiune. Inainte de a implica pe cineva
din familie sau prieteni, asigurati-va ca sunteti de acord asupra tuturor
detaliilor (sarcini si responsabilitati, conditii si ore de lucru, salariu si
termene de plata, concedii etc.).

Nu uitati ca salariile si taxele sunt costuri importante pe care va trebui sa
le acoperiti din vanzari, asa ca angajati personal doar daca sunteti siguri
ca acoperiti un program de lucru normal si aveti suficiente incasari. Va
puteti gandi si la alte variante: program de lucru redus, doar in perioadele
aglomerate (week-end, de exemplu, pentru anumite afaceri) etc.
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Sfatul expertului

Raspundeti la intrebarile:
Care au fost performantele angajatilor?

Ce probleme au aparut legate de performanta lor si
de ce?

Sunt motivati? Exista nemultumiri neexprimate?

5. Operatiuni

Cel mai important este sa va asigurati ca puteti raspunde unei cerinte,
comezi, solicitari ale clientului si Ti puteti pune la dispozitie produsele sau
serviciile de care are nevoie.

fnainte de a deschide portile, revizuiti intregul proces, avand grijé de
ordinea operatiunilor, cine este responsabil si care este intervalul de timp
pentru fiecare etapa.

Exemplu de etapizare a procesului:

Preluarea comenzii

Verificarea produselor si calitatii lor

Verificarea concordantei produselor cu comanda
Confirmarea primirii platii

Livrarea

o v~ N =

Colectarea impresiilor si sugestiilor clientului

Idee:

Folositi ideile din JURNALUL de la sfarsitul acestui Ghid, sectiunea
.Procese” pentru a va organiza detaliile.

Nu veti putea prevedea absolut totul de la inceput, dar pe masura
ce practicati, procesele se vor clarifica. Aveti intotdeauna in minte ca
procesele scurte, clare si complete sunt cele care va asigura rapiditatea
raspunsului si, indirect, satisfactia clientului.

Sfatul expertului

Raspundeti la intrebarile:

Unde se incurca lucrurile, se pierde timp, apar disfunctionalitati,
rebuturi?

Din ce motive scade calitatea produselor sau a serviciilor?

6. Financiar

Este indispensabil sa pastrati evidenta zilnica a fluxului de numerar. Cu
cat aceasta activitate presupune un decalaj intre cheltuieli de productie,
livrare si plata, cu atat mai bine trebuie sa va planificati intrarile si iesirile
de numerar, pe zile, saptamani si luni.

De exemplu, daca afacerea presupune productia si vanzarea unor produse
de patiserie, stiti cat trebuie sa cheltuiti in avans pentru a le produce si
livra. Puteti estima intervalul de timp de la momentul cheltuielii (iesire
din flux) pana veti incasa banii pe produse (intrare in flux). Timpul in
acest caz poate de fi de una sau doud saptamani, dar pentru alte afaceri
poate fi de ordinul lunilor.

Trebuie sa tineti cont de faptul cd nu toate cheltuielile se fac in acelasi
timp. Veti avea de platit salarii si taxe la anumite date, facturi de furnizori
(apa, gaz, electricitate etc.) la alte date, la fel pentru furnizorii de materie
prima pe care o cumparati in avans. Din acest motiv, aveti nevoie de
o evidenta zilnica, saptamanald si lunara, pentru a tine cont de toate
aceste cheltuieli. Pentru ca bilantul sa fie pozitiv, sa aveti pregatiti din
timp bani pentru viitoare cheltuieli si sa luati masuri din vreme in cazul in
care scad incasarile sau aveti cheltuieli neprevazute.

Vi se poate pdrea prea mare efortul sa tineti la zi aceste evidente, dar sa
va treziti fara numerar disponibil va fi si mai dificil.

Stabiliti un sistem de raportare a vanzarilor si cheltuielilor care sa va
permita sa aveti o idee de ansamblu asupra mersului afacerii.

V4]




Pastrati toate hartiile in ordine pentru contabilitate: bonuri, facturi,
contracte, extrase de cont etc.

La sfarsitul primelor sase luni veti avea suficiente date pentru a calcula
profitabilitatea afacerii.

Sfatul expertului

Raspundeti la intrebarile:
V& controlati suficient de bine fluxul de numerar?
Cum va situati fata de estimarile financiare initiale?

Cét de bine va incadrati in bugetul initial?

Ce v-a afectat bugetul pozitiv sau negativ si de ce?

Care sunt previziunile actualizate?

Ce mdsuri puteti lua pentru a imbunatati situatia financiara?
Exista riscuri care va pot afecta bugetul in urmatoarele luni?

Continuati sa va puneti intrebarea Ce as putea sa fac diferit, mai bine?
Cheia reusitei este o planificare adecvata si o organizare bund. Ganditi
Tnainte si ramaneti deschisi la orice situatie. Intotdeauna exista o solutie.

~Orice se poate invata. Pentru ca imi doream sa fac
ceva, am inceput sa cercetez. Asta a insemnat sa merg
pe la conferinte de online unde sa aflu cate ceva despre
aceasta zona noua pentru mine. (...) A inceput asadar
un lung drum de invatare despre tot ce nu stiam: piata,
proiecte, oameni, oportunitati, strategie, PR, buget,
cashflow, TVA, management, board meetings.

S-au intamplat toate peste noapte? Nu! Dar am inceput
ceva, am luat totul treptat, am perseverat si nu m-am
uitat niciodata inapoi. M-am uitat tot timpul inainte si
mi-am pus constant intrebari: Ce as putea sa fac mai
bine? Cum putem creste mai mult? Ce solutii avem? Cine
ne-ar putea ajuta?”

Sergiu Birig, Trilulilu, Zonga, LiveRail

Anexa nr. 1: Actele normative care reglementeaza
inregistrarea si autorizarea functionarii comerciantilor

. Legea nr. 359/2004 privind simplificarea formalitatilor la
inregistrarea n registrul comertului a persoanelor fizice, asociatiilor
familiale si persoanelor juridice, inregistrarea fiscald a acestora, precum
si la autorizarea functionarii persoanelor juridice (M. Of. nr. 839/2004) cu
modificarile si completarile ulterioare;

. Legea nr. 26 din 5 noiembrie 1990 privind registrul comertului,
republicata, cu modificarile si completarile ulterioare (M. Of. nr. 49 din 4
februarie 1998);

. Legea nr. 346/2004 privind stimularea infiintarii si dezvoltarii
intreprinderilor mici si mijlocii, cu modificarile si completarile ulterioare
(M. Of. nr. 681 din 29 iulie 2004);

. Normele metodologice nr. P/608-773 din 15/21 aprilie 1998 privind
modul de tinere a registrelor comertului si de efectuare a inregistrarilor,
emise de Camera de Comert si Industrie a Roméaniei impreund cu
Ministerul Justitiei (M. Of. nr. 176 din 11 mai 1998);

. Hotdrarea Guvernului nr. 991/2004 pentru stabilirea modelului
cererii de inregistrare si al certificatului de finregistrare in registrul
comertului (M. Of. 590/2004);

. Hotararea Guvernului nr. 616 din 27 iunie 2001 privind aprobarea
taxelor percepute pentru publicarea in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea
a IV-a, a incheierii judecatorului delegat la inregistrarea comerciantilor si
a actului constitutiv, vizat de judecatorul delegat (M. Of. nr. 373 din 10
iulie 2001);

. Ordonanta Guvernului nr. 92 /2003 republicatd privind Codul de
procedura fiscala (M. Of. nr. 313 din 27 august 1998);

. Ordinul ministrului finantelor nr. 2116 /1998 privind aprobarea
Normelor metodologice de aplicare a Ordonantei Guvernului nr. 82/1998
privind inregistrarea fiscala a platitorilor de impozite si taxe (M. Of. nr.
485 din 17 decembrie 1998)

. Hotdrarea Guvernului nr. 573/2002 pentru aprobarea procedurilor
de autorizare a functionarii comerciantilor (M. Of. nr. 414/ 2002);

. Legea nr. 307/2006 privind apdrarea impotriva incendiilor, cu
modificarile si completdrile ulterioare (M. Of. nr. 633 din 21 iulie 2006);

. Ordinul MAI nr. 80/2009 pentru aprobarea Normelor metodologice
de avizare si autorizare privind securitatea la incendiu si protectia civild
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(M. Of. nr. 326/2009);

. Ordinul MS nr. 1030/2009 privind aprobarea procedurilor de
reglementare sanitara pentru proiectele de amplasare, amenajare,
construire si pentru functionarea obiectivelor ce desfasoara activitati cu
risc pentru starea de sanatate a populatiei cu modificarile si completarile
ulterioare (M. Of. nr. 603 din 1 septembrie 2009);

. Ordinul MADR nr. 261/2003 pentru aprobarea Normei sanitare
veterinare privind procedura de autorizare sanitara veterinara a unitatilor
si de aprobare a activitatii de export, precum si definirea unitatilor supuse
controlului sanitar veterinar (M. Of. nr. 302/2003);

. H.G. nr. 1076/2006 privind stabilirea procedurii de realizare
a evaluarii de mediu pentru planuri si programe, cu modificarile si
completarile ulterioare (M. Of. nr. 707/2004);

. Legea nr.31/1990 privind societdtile comerciale, republicata, cu
modificarile si completarile ulterioare (M. Of. nr. 1066 din 17 noiembrie
2004);

Precizare

Noile reglementari prevad simplificarea procedurii de autorizare a
functionarii prin introducerea, in anumite situatii expres prevazute de
lege, a Declaratiei pe proprie raspundere in conditiile extinderii activitatilor
CAEN pentru care se aplica aceasta procedura. Totodata, se prevede
simplificarea continutului cererii de inregistrare si autorizare, precum si
reducerea cuantumurilor taxelor si tarifelor aferente inregistrarii. Efectul
imediat al acestor modificdri, la care se adauga trecerea la sistemul
de lucru cu verificarea dosarelor, pe loc, este de reducere a timpului
consumat de comerciant pentru solicitarea inregistrarii si, in acelasi timp,
de reducere a termenului de eliberare a certificatului de inregistrare cu
anexele aferente la mai putin de 20 zile.

Sursa: http://www.aippimm.ro/, Ghidul tanarului intreprinzator

Anexa nr. 2: Facilitati acordate studentilor care doresc
sa infiinteze o afacere proprie potrivit HG nr. 166/2003

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

- tarifele pentru serviciile de asistentd prestate de oficiile registrului
comertului de pe langa tribunale;

- taxele si tarifele pentru operatiunile de inmatriculare efectuate la oficiile
registrului comertului de pe langa tribunale;

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

- taxele si tarifele pentru obtinerea de la administratia publica locala a
autorizatiei de desfasurare a unoractivitati economice in mod independent;

- tarifele pentru publicarea, in extras, in Monitorul Oficial al Romaniei
Partea a IV-a, a incheierii de Tnmatriculare pronuntata de judecatorul
delegat la oficiul registrului comertului de pe langa tribunal;

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

Nu fac obiectul facilitatilor fiscale prevazute de HG nr. 166/2003:
- taxa de verificare si/sau rezervare firma si/sau emblema;
- taxa judiciara de timbru si de timbru judiciar.

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

- sa urmeze cursurile unei forme de invatamant superior la o institutie de
fnvatamant acreditata;

- sa fie cel putin in anul II de studiu si sa fi promovat toate obligatiile
prevazute de senatul universitatii;

- sa nu fi depasit varsta de 30 ani.

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

Aceste facilitati fiscale se acorda o singura data si pentru constituirea unei
singure firme, individual sau Tmpreuna cu alti studenti care indeplinesc
conditiile legale mentionate mai sus.
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Prin urmare, facilitatile fiscale de mai sus se acorda numai pentru
constituirea unei firme, nu si in cazul dobandirii acesteia prin cesiunea
partilor sociale de la o alta persoana.

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

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

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

Daca, in termen de 3 ani de la Tnmatricularea societatii, intervine
cesionarea partiala sau totala a partilor sociale sau actiunilor, societatea
este obligata sa restituie integral sumele pentru care s-a acordat scutirea
de plata.

Pentru constituirea unei societdti comerciale intr-una din formele
prevazute de Legea nr. 31/1990, republicata, cu modificarile si completarile
ulterioare, puteti consulta site-ul www.onrc.rola rubricile ,Formulare”,
~Formalitati” si ,Taxe”, sau va puteti adresa serviciului de asistenta din
cadrul oficiului registrului comertului in a carui raza teritoriala doriti sa
stabiliti sediul societatii.

Sursa: Oficiul National al Registrului Comertului, http://www.onrc.ro/
documente/facilitati_studenti_HG166.pdf

Anexa nr. 3: Documentele necesare pentru inregistrarea
inregistrul comertului, inregistrareafiscalasiautorizarea
functionarii societatii cu raspundere limitata - debutant
(S.R.L. - D)

Conditii

e  Potrivit 0.U.G. nr. 6/2011 pentru stimularea infiintarii si dezvoltarii
microintreprinderilor de catre intreprinzatorii debutanti in afaceri,
acestea pot fi infiintate de intreprinzatori cu capacitate de
exercitiu deplind, care indeplinesc urmatoarele conditii:

au capacitate juridica deplina de exercitiu;

2. anterior datei Tnmatricularii societatii in Registrul Comertului nu
au mai detinut si nu detin calitatea de actionar sau asociat al unei
intreprinderi constituite in spatiul economic european;

3. infiinteaza pentru prima data o societate comerciala cu raspundere
limitata in conditiile Legii nr. 31/1990, republicata, cu modificarile si
completarile ulterioare, privind societatile comerciale si ale prezentei
ordonante de urgenta;

4, declara pe propria raspundere, sub sanctiunea legii penale pentru
declaratii mincinoase, ca indeplinesc conditiile prevazute la lit.
b, pe care o depun la Registrul Comertului odata cu cererea de
fnmatriculare a societatii.

e Societatea infiintata trebuie sa indeplineasca urmatoarele
conditii:

1. este societate comerciala cu rdspundere limitata (SRL), care
functioneaza pe duratda nedeterminatd, in conditiile Legii nr.
31/1990 privind societatile comerciale, republicatd, cu modificarile
si completarile ulterioare;

2. se incadreaza in categoria microintreprinderilor in conditiile Legii
nr. 346/2004, cu modificarile si completarile ulterioare, privind
stimularea infiintarii si dezvoltarii intreprinderilor mici si mijlocii si
ale prezentei ordonante de urgenta;

3. este infiintatd de un intreprinzator debutant, ca asociat unic, sau
de cel mult 5 (cinci) intreprinzatori debutanti asociati. Conditiile
pentru intreprinzatorul debutant trebuie indeplinite de fiecare dintre
asociati;

4, este administrata de asociatul unic sau de unul sau mai multi




administratori dintre asociat;i;

5. are in obiectul de activitate cel mult 5 (cinci) grupe de activitate
prevdzute de clasificarea activitatilor din economia nationala in
vigoare (CAEN Rev 2). In cele 5 (cinci) grupe de activitate nu pot fi
incluse ca obiect de activitate al societatii urmatoarele: intermedieri
financiare si asigurari, tranzactii imobiliare, activitati de jocuri de
noroc si pariuri, productie sau comercializare de armament, munitii,
explozibili, tutun, alcool, substante aflate sub control national,
plante, substante si preparate stupefiante si psihotrope, precum si
activitatile excluse de normele europene pentru care nu se poate
acorda ajutor de stat.

Activitatile interzise se incadreaza in urmatoarele grupe si clase
CAEN Rev. 2:

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

b. tranzactii imobiliare (CAEN Rev. 2 - 681, 682, 683);
activitati de jocuri de noroc si pariuri (CAEN Rev. 2 - 920);

d. productie sau comercializare de armament, munitii, explozibili, tutun,
alcool, substante aflate sub control national, plante, substante si
preparate stupefiante si psihotrope (CAEN Rev. 2 - 110 (cu exceptia
clasei 1107), 120, 254, , 0115, 1200, 2051, 4635, 4725, 4726);

e. activitatile 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 urmatoarele:

e activitati de pescuit si acvaculturd, acoperite de Regulamentul
Consiliului (CE) nr. 104/2000 (CAEN Rev. 2 - 031, 032);

e activitati legate de productia primara a produselor agricole asa
cum sunt enumerate in anexa 1 la Tratatul de instituire a Comunitatii
Europene (CAEN Rev. 2 - 011, 012, 013, 014, 015, 016, 017);

e ajutoarele destinate agentilor economici care activeaza in sectorul
carbonifer, asa cum este definit in Regulamentul CE nr. 1.407/2002
privind ajutorul de stat pentru industria carbunelui (CAEN Rev.2 -
051, 052, 061, 062, 0721, 0892, 091, 099);

e ajutoarele pentru achizitionarea vehiculelor de transport rutier de
marfa acordate agentilor economici care au ca obiect de activitate
prestarea de servicii de transport rutier de marfa contra cost;

f.  activitati de procesare si marketing ale produselor agricole listate
in anexa 1 la Tratatul de instituire a Comunitatii Europene, in
urmatoarele cazuri:

e cand cuantumul ajutorului este stabilit pe baza pretului sau a
cantitatii produselor de acest tip cumparate de la producatorii primari
sau puse pe piata de operatorii economici respectivi;

e cand ajutorul este conditionat de a fi partial sau integral cedat
producatorilor primari (fermieri);

g. activitati legate de export catre state terte sau state membre, si
anume: ajutoarele legate direct de cantitatile exportate, de crearea
si functionarea unei retele de distributie sau pentru alte cheltuieli
curente legate de activitatea de export;

h. ajutoarele destinate utilizaérii produselor nationale in detrimentul
celor importate.

Documentele necesare pentru inregistrarea in registrul
comertului, inregistrarea fiscala si autorizarea
functionarii societatii cu raspundere limitata - debutant
(S.R.L. - D)

Operatiuni prealabile

Cererea de verificare disponibilitate si/sau rezervare firma (original) -
formular, completata cu 3 denumiri - detalii, in ordinea preferintelor,
respectiv de verificare disponibilitate si/sau rezervare emblema - formular.

registrare

in

1. Cererea de inregistrare (original) - formular;

2. Anexa 1 privind inregistrarea fiscala - formular;
3

Declaratia-tip pe propria raspundere semnata de asociati sau de
administratori din care sa rezulte ca persoana juridica indeplineste
conditiile de functionare prevazute de legislatia specifica in domeniul
sanitar, sanitar-veterinar, protectiei mediului si protectiei muncii
pentru activitatile precizate in declaratia-tip (model 2 - original);

4. Dovada verificarii disponibilitdtii si rezervarii firmei (original);

Daca este cazul, acordul pentru utilizarea denumirii, prevazut de art.




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

39 din Legea nr. 26/1990, republicata, cu modificarile si completarile
ulterioare (original);

Actul constitutiv (original) - detalii (Modele acte constitutive: SRL
asociat unic, SRL mai multi asociati);

Documentul care atesta dreptul de folosinta asupra spatiului cu
destinatie de sediu social (copie) - detalii;

Cererea adresata ANAF in vederea obtinerii certificatului emis de
administratia financiard competentd, care certifica faptul ca pentru
imobilul cu destinatie de sediu social nu a fost inregistrat un alt
document pentru instradinarea dreptului de folosinta asupra aceluiasi
imobil, cu titlu oneros sau gratuit - formular;

Declaratia pe propria raspundere in forma autenticd privind
respectarea conditiilor referitoare la sediul social, in cazul in care,
din certificatul emis potrivit pct. 8, rezulta ca sunt deja inregistrate
la administratia financiara alte documente care atesta instrainarea
dreptului de folosintd asupra aceluiasi imobil cu destinatie de sediu
social - detalii;

Dovezile privind efectuarea varsamintelor aporturilor subscrise de
asociati la capitalul social (copii) - detalii;

Actele privind proprietatea pentru aporturile in natura subscrise
si varsate la constituire; in cazul in care printre acestea se afla si
imobile, certificatul constatator al sarcinilor de care sunt grevate
(copii certificate);

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

Declaratiile date pe propria raspundere de catre fondatori, din care
sa rezulte cd, anterior datei inmatricularii societatii in registrul
comertului nu a mai detinut si nu detine calitatea de actionar sau
asociat in cadrul unei intreprinderi constituite in spatiul economic
european (original) - formular;

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

Specimenele de semnatura ale reprezentantilor societatii (original)
- detalii;

Daca este cazul:

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

avizele prealabile prevazute de legile speciale (copie);

imputernicire speciala (in forma autentica), avocatiala sau delegatie
pentru persoanele desemnate sa indeplineasca formalitatile legale
(original).

Nota:

In cazul societdtilor cu rdspundere limitatd constituite cu asociat
unic daca exista aporturi in natura se solicita, in prealabil, numirea
de catre directorul oficiului registrului comertului de pe ldnga
tribunal si/sau persoana sau persoanele desemnate a unui expert
pentru evaluarea acestora. Cererea se depune la oficiul registrului
comertului.

Solutionarea cererii revine in competenta directorului oficiului
registrului comertului de pe langa tribunal si/sau persoanei sau
persoanelor desemnate care poate/pot dispune administrarea
si a altor acte doveditoare decat cele enumerate.

Formularele se distribuie la sediul ORC.

Cererea de inregistrare si inscrisurile prevazute de lege, indosariate
(in dosar cu sind) si numerotate, se depun de catre solicitant la ORCT
direct, prin posta, cu scrisoare cu valoare declarata si confirmare
de primire sau prin mijloace electronice. Cererea transmisa in
forma electronica va avea incorporata, atasata sau logic asociata
semndatura electronica extinsa.

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

Guvernul Romaniei, Departamentul pentru intreprinderi mici si
mijlocii, mediu de afaceri si turism: http://www.aippimm.ro/

Oficiul National al Registrului Comertului: http://www.onrc.ro/
index.php/ro/

Programe nationale cu finantare de la bugetul de stat:

Programul pentru dezvoltarea abilitatilor antreprenoriale in randul
tinerilor si facilitarea accesului la finantare - START -

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

Programul COMERT SERVICII 2014:

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

Programul national multianual pentru dezvoltarea culturii
antreprenoriale in randul 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 infiintarii si  dezvoltarii
microintreprinderilor de catre intreprinzatorii tineri — TINERI
DEBUTANTTI:

http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-tineri-
debutanti/
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Programul national multianual pentru sustinerea mestesugurilor
si artizanatului- MESTESUGURI SI ARTIZANAT:

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

Programul national multianual de infiintare si dezvoltare de
incubatoare tehnologice si de afaceri - INCUBATOARE:

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

Programul ROMANIA-HUB Romania tara tinerilor intreprinzatori:

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

Programul EMPRETEC pentru sprijinirea dezvoltarii intreprinderilor
mici si mijlocii:
http://www.aippimm.ro/categorie/programe/programul-
empretec/

Fundatii si asociatii :
Asociatia Nationald a Antreprenorilor www.anaa.ro

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

Resurse pentru start-up-uri:

Startups in Austria si 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:




Idei de afaceri si resurse Lista de actiuni pentru infiintarea afacerii

Produs/servicii Categorie clienti Nevoia clientului pe Actiune Modalitate de Termen limita
care o adreseaza rezolvare
Descriere sumard Sugari, copii, Descrie carei nevoi a Descrierea actiunii Cum veti rezolva? Zi/lun&/an
adolescenti, adulti, clientului 7i este adresat Cine va poate ajuta?
varstici, femei etc. produsul/serviciul gi in

ce fel.




Parteneri si resurse externe

Tipul partenerului Nume, date de
contact

Exemplu: Membru
Asociatia Nationala a
Antreprenorilor

Oportunitate potentiala

Cunoagte principalii furnizori.
Detine informatii despre
preturi.

Plan de actiune specific (lunar/saptamanal)

Obiectiv Actiune Data limita Resurse necesare

Obiective si plan de actiune

Viziune si obiective generale:
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Actiune Actiune

Exemplu: Cercetare
piata si clienti

Exemplu: Cercetare
piata si clienti




Strategia de marketing

Numele produsului
si piata tinta

Produs

Distributie

Promovare

Scurtd descriere a
produsului si a pietei

Specificatiile
produsului in
detaliu

Pret de vdnzare
si strategie de
pret

Unde il veti
distribui in
functie de piata
si clientii pe care
ii vizati

Unde veti gasi
clientii vizati
si cum va veti
adresa lor




Vizitati site-ul de Internet
si pagina de Facebook a proiectului:

www.serviciipentruocupare.ro
www.facebook.com/serviciipentruocupare

L/ Mai aproape
Q de mgncc‘ip

Unde ne gasiti?

Beneficiarul proiectului:

BPI group 3

romania@bpi-group.com
www.bpi-group.ro

Parteneri:

\/an . PRIVARA
NIGATIE o e

MURFATLAR

\clla

nvest

www.provocatie.ro  www.primaria-murfatlar.ro  www.primariajidvei.ro www.cella-invest.ro
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