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dr. Loretta Handrabura
Viceministra a educatiei

Dragi profesori,

Uniunea Europeana promoveazd spiritul antreprenorial ca factor-cheie al
competitivitdtii si subliniaza importanta dezvoltarii unei culturi antreprenoriale la
scard europeand. Si pentru Republica Moldova competenta antreprenoriald re-
prezinta un angajament constientizat ca impact de perspectiva atit pentru indi-
vid, cit si pentru societate.

Dvs. va revine rolul ca, prin demersul acestui curs, sa dezvoltati abilitatile
antreprenoriale ale tinerilor in timpul scolii. Este necesar sa incurajam o schimba-
re reald a mentalitdtilor cu privire la capacitatea fiecarei persoane de a raspunde
la necesitatile actuale si viitoare ale pietei fortei de munca si aceasta incepe, in
primul rind, prin insuflarea unui spirit antreprenorial incd din primii ani de scoald.

Prin propriul model de cunoastere, deschidere, creativitate, adaptabilitate
la ceea ce este nou, la mediul economic in schimbare si la provocarile globalizarii,
veti contribui si la pregatirea unor tineri competitivi pe o piata a muncii moderna
si flexibild.

Pius Frick
Reprezentant LED in Moldova

[
U

Moldova este una din tarile pioniere cind vine vorba de formarea antrepre-
noriala in scolile profesionale si colegii. Fundatia Liechtenstein Development Ser-
vice (LED) se mindreste cu faptul cd, impreuna cu Ministerul Educatiei si Winrock
Moldova a contribuit la aceastd mare realizare.

Nu invdtam pentru scoald, ci pentru viatd. Fiecare dintre noi are nevoie de
spirit antreprenorial, initiativa si angajament in ceea ce facem. Cind antrepreno-
riatul a fost declarat una din cele opt competente-cheie pentru invatarea pe tot
parcursul vietii, acesta nu a fost menit sd fie 0 competentd doar pentru antre-
prenori, ci pentru toata lumea. Dezvoltarea spiritului antreprenorial nu poate fi
limitat doar la activitdti de instruire. Dar in trainingurile de antreprenoriat, spiritul
de initiativd si cel creativ trebuie sa fie obiectivul de bazd.

Urez tuturor profesorilor si tuturor elevilor care lucreaza cu aceste materiale
succese si entuziasm pentru acest subiect!

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor



Sofia Suleanschi,
Director Winrock Moldova

Dragi profesori,

Educatia antreprenoriala presupune, consolidarea competentelor antreprenoria-
le si promovarea antreprenoriatului ca o optiune de carierd pentru tinerii absolventi ai
institutiilor de Invatamint in care activati Dra. Disciplina Bazele Antreprenoriatului are un
caracter aplicativ si presupune o abordare individuald in formarea personalitatii fiecarui
elev. Centrarea pe elev si orientarea spre formarea competentelor antreprenoriale presu-
pune respectarea anumitor cerinte ale invatdrii durabile, printre care este important de
mentionat utilizarea metodelor active de predare, invdtarea prin cooperare, simularea
unor mici afaceri si jocurile de rol, care vor contribui cu sigurantd la dezvoltarea capaci-
tatilor fiecarui elev pentru abordarea rationald a problemelor economice, in contextul
unui mediu antreprenorial, social si cultural complex si dinamic.

Elaborarea unui plan de afaceri si prezentarea acestuia in fata colegilor ii va ajuta
pe elevi la exersarea competentelor antreprenoriale, utilizarea cunostintelor, abilitatilor
si competentelor acumulate in timpul lectiilor, efectuarea exercitiilor de simulare a deru-
drii, monitorizdrii si evaludrii afacerii, vor apropia procesul de predare-invatare—evaluare
de realitatea economica.

Am considerat de obligatiunea noastra sa Va propunem pe lingd Curriculumul natio-
nal la disciplina Bazele antreprenoriatului si un set de materiale didactice, care sperdm ca
va contribui la organizarea unui discurs educational relevant.

e

MULTUMIRI

Acest material a fost elaborat cu suportul financiar LED si in strinsa colaborare cu Ministerul Educatiei
in cadrul proiectului Winrock Moldova — MEEETA 1l (Activitatea de instruire in domeniul antreprenoria-
tului si angajarii in cimpul muncii, etapa Il), pentru ce se aduc mari si considerabile multumiri.

Echipa proiectului apreciaza contributia celor 15 institutii de invatamint secundar profesional care
au participat activ in pilotarea Curriculumului la disciplina Bazele antreprenoriatului si exprima sincere
multumiri conducatorilor acestor institutii, profesorilor si elevilor implicati in procesul de pilotare in anul

scolar 2012-2013.

De asemenea exprimam o apreciere sincerd membrilor Grupului de lucru si expertilor pentru efortul si
contributia valoroasa la finalizarea acestui set de documente didactice. In mod special apreciem contributia
Georgetei Mincu la redactarea si editarea acestui document.
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Total, ore

ANTREPRENORIATUL -0 OPTIUNE DE CARIERA PROFESIONALA

Teorie/practica - 14 ore, inclusiv 2 Activitate individuala/
ore de evaluare consultatii - 1 ord

Descrierea genera-
la a modului:

Modulul dat este conceput pentru a oferi elevilor imagine generald din
perspectiva antreprenoriatului ca optiune de cariera. Ei urmeaza sa se fa-
miliarizeze cu conceptul de antreprenor si antreprenoriat sub aspect juri-
dic, social si etic. De asemenea, in acest modul sunt incluse teme ce tin de
momentele-cheie in identificarea ideii de afaceri si evaluarea viabilitatii ei.
Elevii vor fi informati cu privire la cadrul legal al activitatii antreprenoriale
din Republica Moldova, precum si al sistemului de impozitare si de control.

Cadrele didactice vor acorda posibilitate elevului de a-si determina capaci-
tdtile necesare activitatii antreprenoriale; vor explica elevilor despre drep-
tul de a decide in mod liber si constient asupra optiunilor: i) de a activa in
domeniul antreprenorial sau ii) de a deveni angajat al unei intreprinderi.

Finalitati modu-
lare a unitatilor
tematice:

1.1. Este oare antreprenoriatul o optiune reala de cariera?

- Identifica oportunitatile existente pentru dezvoltarea personald si
profesionala

1.2. Cadrul legal de activitate antreprenoriald in Republica Moldova

- Utilizeaza prevederile legislative referitoare la activitatea antreprenoriala in re-
zolvarea situatiilor problemd

1.3.Antreprenoriatul in Republica Moldova si rolul acestuia in economia tdrii

- Analizeazd oportunitati de sustinere a IMM din partea statului si a pro-
gramelor de sustinere a afacerilor

1.4. Optiuni de lansare a unei afaceri

- Stabileste o modalitate de lansare a unei afaceri in raport cu optiunile
personale

1.5. Primii pasi spre o afacere reusita

- Determina caracteristicile, riscurile si beneficiile antreprenoriatului ca
oportunitate in cariera

- Argumenteaza propria idee de afaceri
1.6. Impozitele pldtite de catre antreprenori
- Utilizeaza prevederile legislative referitoare la activitatea antreprenoriald.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




1.1. Este oare antreprenoriatul o optiune reald de cariera pro-
fesionala?

Numar ore reco-
mandate:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Identifica oportunitadtile existente pentru dezvoltarea personala si profesi-
onala

Continuturi
vizate:

- Oportunitati in cariera — Ce pot? Ce vreau? Ce trebuie ? .. .sd fac

- Afisauanufiantreprenor: despre antreprenoriat si antreprenori; cum
trebuie sa fie un antreprenor de succes

- Imaginea profesionald a unui antreprenor

- Rolul antreprenoriatului si antreprenorilor in societate

- Etica profesionala

Concepte si noti-
uni cheie:

Antreprenor; antreprenoriat; etica in afaceri; comportament etic in afaceri.

Explicati scopul acestei discipline, accentuind cd acesta nu este neapdrat
de a-i face pe studenti antreprenori, ci de a le oferi pe linga cunostinte
despre antreprenoriat si posibilitatea de se afirma, a reflecta asupra pro-
priilor capacitati, a le forma aptitudini de planificare, analizd, organizare
si comunicare, Cit si atitudini pozitive privind manifestarea initiativei i
pozitia activa in societate. Aceste aptitudini fi va ajuta atit in calitatea sa
de angajat it si in cea de angajator sau auto-angajat (liber profesionist).

Faceti o scurtd prezentare a continutului cursului. Explicati elevilor ce-
rintele fata de acest curs si anume faptul ca ei trebuie sa indeplineasca
anumite activitati individuale ce vor fi ghidate si consiliate de profesor.
Mentionati cd la finalul cursului elevul va prezenta propriul Plan de afa-
ceri, care va fi elaborat pe tot parcursul disciplinei.

-+ Accentuati elevilor ca succesul acestei discipline depinde in mare parte
de disponibilitatea lor de a participa in mod activ pe tot parcursul orelor
si de modul de interactionare intre colegi.

Oportunitati in carierd - Ce pot? Ce vreau? Ce trebuie ? ...sd fac...

Adresati o serie de intrebdri elevilor care i-ar face sd reflecte asupra faptului

ce pot sa faca in viatd, ce vor sa facd si ce cred ca ar trebui sa facd. Citeva

exemple de Intrebdri adresate la aceasta tema:

- Daca miine ati finaliza studiile profesionale, ce ati putea face pentru a

va cistiga existenta?

- Cu ce ati prefera sa va ocupati in viata?

« Cu ce credeti, ca ar trebui sd va ocupati in viatd?

Sugerati elevilor ca reusita oricdrei activitati se poate obtine in cazul cind

se combina in mod armonios activitdtile care le pot face, le plac si cele care

oferd un beneficiu (fie personal sau profesional).

G




Produce produse/| |Prelua initi- Lucrain Organiza Lucrala
presta servicii ativa echipa calculator
Ce pot?
Ce este impor- ' Ce imi place?
tant pentru
mine? Afacerile
Beneficiile Factori n alggerea Comunicarea
materiale carerel
. Tehnica
Ajutarea
. h 4
celorlalti R
Cum sint? Arta
Siguranta
Tehnologiile
— ) informationale
Prestigiul Energic Lent :
Independenta Sociabil Retras

Etapele identificarii optiunilor de cariera:
1. Autocunoasterea — analizind in mod realist si foarte atent propria:

a) Personalitate: - Cum sunt eu? - lent sau energic, calm sau nervos, generos
sau egoist, sociabil sau retras etc.

b) Cunostinte: - Ce stiu eu? - o limbad strdind, o meserie, un domeniu

c) Competente: - Ce pot sa fac? - sa comunic foarte bine cu oamenii, sd utilizez
calculatorul, sa organizez oamenii, sd iau decizii, sd-mi asum responsabilitati

d) Prioritdti: - Ce este important pentru mine? - sa ma simt in siguranta
la locul de munca, sa fiu respectat in societate, sa am independentd
financiard, sa am libertate in actiuni etc.

2. Stabilirea scopurilor - pe termen scurt (in urmdtoarele 12 luni), mediu (2-3 ani)
silung (4-5 ani).

3. Identificarea obiectivelor pentru fiecare scop stabilit.

4. Planul de actiuni pentru realizarea scopurilor si obiectivelor formulate.

Elevii urmeaza sa se perfectioneze si in functie de planul lor de carierd, fie
in cadrul unei intreprinderi, fie in calitate de antreprenor.

Sarcina: Sugerati elevilor sa completeze proprii factori de alegere a carierei
n caiet.

Sarcina: Propuneti eleviilor sa completeze grila privind stabilirea scopurilor
in cariera.

Sarcina: Propuneti elevilor sa formuleze cite trei obiective pentru fiecare
scop propus de ei.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




A Fi sau a NU FI Antreprenor: despre antreprenoriat si antreprenori.
Cum trebuie sa fie un antreprenor de succes?

Pentru a facilita predarea conceptului de antreprenor se poate folosi urmatorul
algoritm:

- Caracteristici relevante ale antreprenorului (importante, remarca-

te, care se evidentiazd). De exemplu: independent, asociat, cu proprie
initiativd, cu risc, cu abilitdti de a produce sau presta servicii, cu calitdti
de negociere si comercializare;

- Caracteristici irelevante (neimportante) De exemplu: S.R.L, 1.1, in pia-

td, la magazin, pentru bdrbati sau femei etc.;

- Exemple. Oferiti exemple despre antreprenori din comunitate, De

exemplu: Ina Buzdugan - proprietara frizeriei "Alondra” sau lon Melin-
te, patronul magazinului alimentar ,Gogosel”;

- Non-exemple (recomandabil din domeniu) un functionar din primdrie,

un profesor, un medic, etc. cei care au incheiat contract individual de
muncd cu un angajator;

- Analogii (din alte domenii) albina care produce miere pentru a se in-

tretine pe sine de care pot beneficia si altii;.

- Definitia: Antreprenorul este o persoand independentd, care dezvolta

din proprie initiativa o afacere asumindu-si riscurile ce tin de derularea
acesteia, in scopul obtinerii unui profit.

Oferiti elevilor posibilitatea sa identifice care ar fi in viziunea lor caracteristi-
cile relevante ale antreprenorului. Notati rdspunsurile pe fise.

Pasul urmdtor - Incercati sa clasificati impreuna cu elevii trasaturile identifi-
cate de ei in cele relevante si cele irelevante. Directionati discutia cu disci-
polii prin intermediul intrebarilor ajutdtoare.

Nota Bene! Atentionati elevii sa nu repete ideile.

Dupa identificarea caracteristicilor relevante siirelevante, rugati elevii sa dea
exemple de persoane pe care eile considerd antreprenori. Corectati rdspun-
surile gresite si precizati-le pe cele incomplete. La categoria non-exemple
sugerati elevilor sd gdseasca activitati care nu reprezinta antreprenoriat, dar
sunt tot din domeniul economic. Analogia este etapa la care elevii vor com-
para domeniul antreprenoriatului cu un aspect al vietii cotidiene sau cu un
alt domeniu.

Sarcina: Puteti propune elevilor ca in baza tuturor caracteristicilor identif-
cate mai sus de ei sa elaboreze o definitie proprie a antreprenorului. lar, eta-
pa finala a algoritmului de predare a conceptului va fi prezentarea definitiei
,antreprenorului”.

In continuare se propune o definitie a acestei notiuni.

ANTREPRENORUL este o persoand independentd, care din propria initiativa,
porneste o afacere asumindu-si riscurile ce tin de derularea acestei afaceri,
in scopul obtinerii unor beneficii personale.

=




Increderea in propriile abilitati antreprenoriale este o consecinta naturala a
expunerii prelungite la modele pozitive de antreprenoriat. O persoana cu
ambitii antreprenoriale poate cistiga increderea necesara in propriile abilitati
antreprenoriale prin contactul personal direct cu persoane care au reusit cu
succes sa puna bazele propriilor afaceri.
Una din calitatile importante ale unui antreprenor este spiritul antreprenorial.
Spirit antreprenorial - capacitatea de a vedea oportunitati acolo unde altii
vad doar probleme, dublatd de actiunea perseverenta de a utiliza la maxi-
mum aceste oportunitati, ori pentru rezolvarea problemelor existente, ceea
ce duce la reusita personala, profesionald, economica etc.
Mai jos gasiti citeva trasaturi definitorii, la care se mai pot adduga si altele pe
care le cunoasteti. Antreprenorul trebuie sa fie o persoana:

- Independenta si cu multa initiativa

- Creativd, inventivd, cu capacitdti bune de planificare

- Amobitioasd, hotaritd in reusitd

- Curajoasd, capabila de a invdta din esecuri si de a-si asuma riscuri

- Perseverentd, puternica si rapidad in luarea deciziilor

- Flexibild, usor adaptabild la diverse schimbdri

- Descurcdreatd si activa in rezolvarea problemelor si gasirea solutiilor

- Responsabild si optimistd

- Clard in exprimare, cu putere de convingere

- Sociabild si buna ascultdtoare

- Realista si cu incredere in fortele proprii

- Sadispund de gindire pozitiva

- Receptiva la noi provocdri, etc.
Respectiv un antreprenor de succes are urmadtoarele caracteristici:

- Este motivat de a obtine succese in viatd;

- Areincredere in propriile forte;

- Esteo fire independenta si cu multa initiativd;

- Este perseverent in actiunile sale si nu cedeaza in fata primelor

dificultati apdrute;

- Este o persoand responsabild de toate actiunile sale;

- Creativ, inventiv,

- Capacitati bune de planificare;

- Ambitios, curajos, capabil sd invete din propriile esecuri;

- Capabil de a-si asumariscuri;

- Rapid in luarea deciziilor;

- Flexibil, usor adaptabil la diverse schimbadiri;

- Abilin rezolvarea problemelor si gasirea solutiilor;

- Optimist in viziuni si realist in actiuni;

- Clarin exprimare, cu putere de convingere;

- Sociabil, bun ascultdtor si cooperant.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




Responsabilitate Independenta

Profesionalism
Realism

CALITATI
INTELECTUALE

Polivalentd

CALITATI
PERSONALE

INTREPRINZATOR

TRASATURI
=3
Cooperare
CALITATI

PRIVIND RELATIILE

Curiozitate

intelectuala

(apacitate

decizionala

Eficienta

H

Corectitudine

Loialitate

Competivitate

Sarcina: Sugerati elevilor sa identifice propriile calitati antreprenoriale.

Sarcina: Propuneti elevilor sa completeze in caiet larubrica ,Lucrariindividuale”
testul: Profilul personal de competente antreprenoriale - pentru a determina
dacd poseda calitdti antreprenoriale. n cazurile in care unii elevi au acumulat
punctaj minim, incurajati-i sd repete testul la sfirsitul acestui curs pentru ca
rezultatele ar putea sa se schimbe.

Sarcina: Rugati elevii sa determine care sunt avantajele si dezavantajele de
a fiantreprenor.

Libertatea de decizie Riscul de a gresi

Independenta Responsabilitatea mai mare
Autoafirmare Mai mult efort

Inovare Investitii mari

Flexibilitatea planificarii timpului Munca fara limita de timp

Cistig financiar Riscul de a pierde bunurile investite
Auto-angajarea Lipsa de experienta

Activitatea de antreprenoriat conform legislatiei nationale se defineste in
felul urmator:

Antreprenoriatul — o activitate de fabricare a productiei, executare a lucra-
rilor si prestare a serviciilor, desfasuratd de cetdteni si de asociatiile acestora
in mod independent, din proprie initiativa, in numele lor, pe riscul propriu i
sub rdspunderea lor patrimoniala, cu scopul de a asigura o sursa permanenta
de venit (Legea RM ,Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi "Nr. 845 din
03.01.1992).




Formele activitatii de antreprenoriat: Activitatea de antreprenoriat poate fi
practicatd sub urmatoarele forme organizatorico-juridice:
a) Intreprindere individualg;

b) societate in nume colectiv;

@)

) societate in comandita;

o

) societate pe actiuni;

D

) societate cu raspundere limitata;

—

) cooperativd de productie;

g) cooperativa de intreprinzator;

h) intreprindere de arends;

i) intreprindere de stat si intreprindere municipala.

Activitatea de antreprenor este orice activitate ce se desfasoara in conformitate
culegislatiain vigoare, cu exceptia muncii efectuate in baza contractului (acordului)
de munca, prestate de cdtre o persoang, avind drept scop obtinerea profitului,
sau, in urma desfdsurdrii careia, indiferent de scopul activitatii, se obtine profit.
Sarcina: Solicitati elevilor sa ofere exemple de diverse tipuri de afaceri din
comunitate.
Imaginea profesionala a unui Antreprenor
Care sunt componentele imagini de succes in antreprenoriat sau ca angajat:

- Comunicarea verbalg;

- Comunicarea non-verbalg;

Aspectul exterior;

Prezentare personala.
Comunicarea verbala. Pentru a avea o comunicare verbala eficientd si
convingatoare antreprenorul urmeaza sa {ina cont de urmdtoarele aspecte:

- Saformuleze propozitii scurte, directe si simple;

- Sdvorbeascd rar si calm, deoarece denotd siguranta de sine;

- Sa utilizeze pronumele voi si eu;

- Sdintrebuinteze verbe active (a desfasura, a initia, a efectua, a imple-

menta, a aplica, a folosi etc.);

- Saintroduca adjective in discursul sdu;

- Sa ofere exemple;

- Sa foloseasca un arsenal de cuvinte simple dar care sunt eficiente
intr-o prezentare, intr-un discurs

De exemplu: Eu presupun..., Eu cred..., Daca..., As sugera..., Este un fel de...,
Posibil cd..., Sper cd..., Ati putea sd..., Eu voi incerca, Eu stiu cd..., Eu sunt sigur...,
Atunci cind..., Recomand, Este un..., Cu siguranta..., Stiu..., Puteti, Eu voi face...).
De asemenea sunt si o serie de momente care ar fi bine sa le evitam:
0 Argouri profesionale si cuvinte parazitare (deci, si, i, a4, apoi, desigur,
evident etc.);
0 Abateride latemg;

o

Citirea discursului intr-o prezentare;
O Prea multe detalii, care obosesc etc.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




Comunicare non-verbala: Se refera la mimicd, gesturi si distanta dintre
partenerii ce comunicd. In acest context, de asemenea, sunt aspecte de care
urmeazad sd se tind cont:

0 Stringerea sigura de mind arata respect si flexibilitate, una prea puternica
—dominantd, una slaba - pasivitate;

0 Audreptul sub aspectul etichetei sa intinda mina persoanele mai in virsta,
Ccu statut mai mare si femeile;

0 Nu se recomanda zimbetul continuu, chiar si ¢ind nu e cazul, deoarece
apare riscul de a deveni ridicol;

0 Interlocutorii trebuie priviti in fata, insa fard a-i fixa cu insistenta;

0 E preferabil sa utilizati gesturi deschise: orientarea palmelor si bratelor
deschise cdtre partenerul de comunicare, orientarea corpului si a fetei
catre interlocutor;

0 Pastrarea unei distante de la 0,45 metri pind la 1,22 metri intre persoanele
care comunicd, pentru ca interlocutorul sa nu se simta stingherit.

Aspectul exterior: Primele impresii se formeaza in cele 15-30 de secunde din

momentul in care am intrat pe usa. De aceea, este important cum aparem.

lata citeva reguli simple prind infatisarea antreprenorului si angajatului:

0 Imbracamintea trebuie aleasa in functie de imprejurare, virsta si
personalitate;

¢ Saadaptam imbrdcamintea la aspectul fizic;

¢ Haina trebuie sa fie impecabil de curata si calcata;

¢ Parfumul nu tine loc de deodorant!

Se vor evita urmatoarele:

v Machiajul strident;

v' Pantalonii scurti;

v" Bluzele si rochiile transparente, mulate pe corp, adinc decoltate, in culori
tipdtoare si din stofe lucioase;

v Bijuteriile numeroase, voluminoase sau incomode;

v" Unghiile prea lungi si murdare etc.

Portofoliul de prezentare personala:

A. Curriculum Vitae, sau, pe scurt C.V. (se citeste ,sivi"), este un document
personal scris in scopul de a convinge angajatorul sa ia in considerare o
cerere de angajare sau de a convinge partenerul de afaceri cu privire la
experienta profesionala.

C.V.-ul include toate informatiile relevante despre studiile si locurile de
munca anterioare ale solicitantului, dar trebuie sa contina si informatii care
sa arate ca solicitantul are calitatile functionale pentru postul pe care il soli-
citd sau afacerea care intentioneaza sa o demareze.

Detaliile se vor restringe la minimum, dar fdrd a scdpa lucruri relevante,
experienta profesionald sau calificdri relevante. Se poate incepe cu studiile
liceale, si se vor nota in mod cronologic pina la ultimul loc de munca sau sa
se vor prezenta informatiile in ordine inversd, incepind cu postul actual si
mergind inapoi pind la studii.

g




B. Scrisoarea de motivatie (sau intentie) este parte integrantd din orice anunt
a unui post, insa nu intotdeauna este solicitata de catre angajator. Acest
document trebuie sa rezume compatibilitatea candidatului cu postul oferit
sau cu afacerea ce urmeaza a fi deschisa, si va avea formatul unei scrisori
de afaceri. Candidatul va indica scopul sdu, se va prezenta si apoi va aduce
argumente in favoarea compatibilitatii sale pentru postul respectiv in citeva
fragmente scurte.

C. Scrisoarea de recomandare este un document sub semnatura privata prin
care se oferd informatii personalizate despre o persoand aflata in cautarea
unui loc de muncd, a contractarii unui credit, a obtinerii unei burse etc.

Sarcina: Solicitati elevilor sd isi alcatuiasca propriul C.V., notindu-I in Caietul
Elevului.

Rolul antreprenoriatului si al antreprenorilor in societate

Sarcina: Discutati cu elevii - cum vad ei rolul antreprenoriatului si cel al
antreprenorului in societate, in general, in comunitatea lor si in particular.

Antreprenoriatul are o contributie semnificativa in cadrul societatii siin procesul

de dezvoltare. Citeva dintre beneficiile acestuia sunt:

» crearea de noi produse — datoritd creativitatii si resurselor de care dispun
antreprenorii se pot satisface noile nevoi ale consumatorilor, venind cu
diferite produse/servicii inovatoare,

» descoperirea de noi resurse — antreprenorii adesea sunt nemultumiti de
materialele si resursele traditionale, cdutind mereu alternative pentru a-si
usura activitatea siimbunatati performantele (produsul, procesul tehnologic
etc.);

» crearea locurilor de muncd - extrem de multe functii noi sunt create de sectorul
antreprenorial.

Antreprenoriatul este forta motricd a economiei, care de regula cel mai des

ajunge sa asigure progresul economic, prin inovare, investire de resurse si

dorinta de dezvoltare prin utilizarea noilor oportunitati.

ETICA PROFESIONALA
- Se va explica elevilor notiunea de etica - ceea ce reprezinta norme de
comportament acceptate de societate ca juste, corecte, morale, precizind
ce este bun si ce este rau in datoriile si obligatiunile morale corespunzdtoare
unei anumite societati.
Domeniile la care se refera aspectele etice pot fi urmatoarele:
= Clientii (calitatea produselor si serviciilor; informatii asupra continutului
produselor; pretul; responsabilitati si servicii post vinzare; rezolvarea
reclamatiilor);
= Salariatii (tratarea echitabila si nediscriminatorie in probleme de angajare,
promovare, concediere, salarii, premii, sanctiuni);
»  Furnizori(conditiile de achitare, schimb de informatii, calitatea produselor);
= Concurenti (metode de competitie, stima reciproca);
= Comunitate (protejarea mediului, sprijin banesc si material pentru servicii
de sandtate, educatie, invatamint, culturd).

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




Sarcina: Stimulati elevii pentru a oferi cit mai multe exemple de bune practici
in care s-a respectat etica profesionald in afaceri si practici proaste. Care ar fi
posibilele consecinte ale nerespectarii eticii in afaceri asupra relatiei cu clientii
sau partenerii?

Existd unsirdefactoricareinfluenteaza comportamentul eticalantreprenorului:

a) Managerul imoral (,rechin”) — este un tip vechi de comerciant si cel
mai raspindit in sfera actuala a afacerilor; el considerind camenii ca fiind, in
general, rdi, slabi, lenesi si intelegind doar limbajul fortei; ,rechinul” porneste
de la principiul ,invingdtorul ia totul” fiind constient ca daca nu-si elimina
concurentii acestia il vor elimina pe el; scopul lui este acela de a obtine cit
mai multi bani si putere indiferent de mijloace; nu ezita sd speculeze situatiile
conjuncturale in defavoarea partenerilor comerciali; antreprenorul imoral
considera ca legile sunt facute pentru a fi ocolite, mai ales atunci cind riscul
este minim, iar morala, etica nu au nimic comun cu afacerile; lumea este
consideratad ca fiind dusmanoasa, periculoasa, iar natura — un depozit din care
trebuie sa se ia cit mai mult inaintea altora. Antreprenorul imoral considera ca
nu are nici o obligatie fatd de comunitate, doar cistigurile imediate si evidente
justifica eventualele cheltuieli pentru aceasta.

b) Managerul moral (,delfin”) — apartine unei categorii relativ recent apdrute,
dar care se afirma tot mai mult in mediul afacerilor. In conceptia ,delfinilor’,
majoritatea camenilor sunt demni de respect si incredere; antreprenorul moral
considera cd cea mai bund baza a colabordrii sunt sinceritatea si increderea;
profitul trebuie obtinut in conditiile respectdrii legislatiei si moralitatii; lumea este
minunatd si oferd omului posibilitati pentru descoperirea propriilor aptitudini;
,delfini" considera ca datoreaza viata lor naturii, pe care trebuie s-o0 conserve
si s-0 faca mai frumoasa; antreprenorul moral se considerd responsabil fata de
comunitate si se implica prin cheltuieli in beneficiul acesteia.

Antreprenorul poate fi, la rindul sdu,,delfin”dintr-un anumit punct de vedere (de
ex.: al relatiilor cu oamenii) si,rechin”din alt punct de vedere (de ex.: in relatiile cu
concurentii). Profilul moral al antreprenorilor isi pune amprenta puternic asupra
mediului din intreprindere. Curios este faptul ca angajatii ar putea adopta aceleasi
comportamente etice ca si antreprenorul (,delfin”sau,rechin”) in relatie cu clientii,
cu colegii de serviciu etc.

Sarcind: Incurajati elevii sa reflecte asupra urmatoarelor subiecte, prin oferirea
unor exemple:

- Conflictul de interese;

- Coruptia si mita;

- Responsabilitatea fatd de mediul ambiant;

- Nediscriminarea persoanelor (femeilor, persoanelor cu disabilitati,

persoanelor care traesc cu HIV/SIDA etc.);

- Serviciile post-vinzari;

- Publicitatea mincinoasa;

- Comportamentul corect fata de angajati;

- Refuzul de a colabora cu parteneriilegali;
Sarcind: Discutati cu elevii avantajele pe care le oferd adoptarea unui comportament
etic atit ca angajat cit si ca antreprenor.
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Metode si forme
de activitate pro-
puse:

Predarea conceptului de antreprenor in baza algoritmului dat;

Proiect de grup "Portretul antreprenorului de succes’;

Pinza discutiei in baza subiectului,Factori de succes in activitatea de antre-
prenoriat”;

Explozia stelard ,Comportamentul etic - responsabilitatea sociald a antre-
prenorului’;

Discutie ghidata ,Factorii care influenteazd comportamentul etic al antre-
prenorului”;

Harta de idei ,Componentele imaginii profesionale si profilului carierei de
antreprenor”.

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

Lucrarea 1.1. Proiect de grup: Alcdtuirea portretului unui antreprenor de succes.
Lucrarea 1.2. Completarea Testului privind propriile capacitati antreprenoriale.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor

Definiti notiunea de "antreprenor”;

Enumarati principalele calitati pe care trebuie sd le posede un antreprenor
de succes;

Explicati componentele imaginii profesionale a antreprenorului;

precedente
- Argumentati esenta si necesitatea respectdrii eticii profesionale de catre an-
gajat, antreprenor.
I Nota Bene: Urmdiriti sarcinile din Caietul elevului

1.2. Cadrul legal de activitate antreprenoriala in Republica

Moldova

Numar de ore
recomandate:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Utilizeaza prevederile legislative referitoare la activitatea antreprenoriald
in rezolvarea situatiilor problema

Continuturi
vizate:

Actele normative de baza: Codul Civil, Codul Muncii, Codul Fiscal, Legea Nr.
845-XI din 03.01.1992 cu privire la antreprenoriat si intreprinderi, Legea Nr.
206-XVI din 07.07.2006 privind sustinerea sectorului intreprinderilor mici si
mijlocii, etc,;

Inregistrarea de stat a unei afaceri: pachetul de acte necesare pentru inre-
gistrarea unei afaceri

Concepte si noti-
uni cheie:

Actnormativ, reglementarea activitdtii de antreprenoriat, certificat deinregistrare,
licentd, patenta de intreprinzdtor, gen de activitate

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




Sugestii didactice
de predare-inva-
tare

Actele normative de baza:

v" Codul Civil al RM. Nr. 1107-XV din 06.06.2002 publicat in Monitorul Oficial
Nr. 82-86 din 22.06.2002;

v Codul Muncii al RM. Nr. 28.03.2003 publicat in Monitorul Oficial Nr. 159-
162/648 din 29.07.2003.

v" Codul Fiscal din R.M. Legea nr. 1163-XIl din 24.04.1997

Acte legislative care reglementeaza activitatea de antreprenoriat in RM:

v’ Legeanr. 845-XI1din03.01.1992,Cu privire laantreprenoriat siintreprinderi”

v' Legea nr. 206-XVI din 07.06.2006,,Privind sustinerea sectorului
intreprinderilor mici si mijlocii”

Codul Civil (CC) este actul legislativ care reglementeaza aspectele ce tin de

raporturile juridice civile ale persoanelor fizice si juridice, cele care practica,

precum si cele care nu practica activitate de antreprenoriat (descris in

capitolul Il al Codului).

Legea defineste notiunea de persoand juridica si persoana fizica ca forma
de organizare a activitatii de antreprenoriat.

Persoana fizica poarta raspundere nelimitata pentru obligatiile acesteia cu
intreg patrimoniul (rdspunde cu toata averea care i apartine cu drept de
proprietate: bunurile intreprinderii, inclusiv si averea de acasad).

Persoana juridica poartd raspundere limitatd pentru obligatiile acesteia fiind
asigurate cu patrimoniul societatii (rdspunde cu capitalul social (statutar) si
bunurile intreprinderii).

Codul Civil, de asemenea, prevede:

*

+» Formele organizatorico - juridice a activitatii de antreprenoriat - (intreprinzator
individual, gospoddrie taraneasca, societate cu raspundere limitata, societate
in nume colectiv, societate in comandita, societate pe actiuni, cooperativa
de productie, intreprindere de arenda, intreprindere de stat si intreprindere
municipala);

¢+ Drepturile si obligatiile persoanelor juridice in dependenta de forma
organizatorico - juridica.

Codul Muncii (CM) reglementeaza relatiile cu angajatii in cadrul oricarei

organizatii, indiferent de marimea si de forma ei de proprietate (Legea

154/2003 - Codul Muncii al Republicii Moldova, publicat in Monitorul Oficial

Nr. 159-162/648 din 29.07.2003).

Codul Muncii reglementeaza totalitatea raporturilor individuale si colective
de munca, controlul aplicarii reglementarilor din domeniul raporturilor de
munca, precum si alte raporturi legate nemijlocit de relatiile de munca.

De asemenea Codul Muncii prevede:

% Caracterul si continutul Contractul colectiv de muncd- reprezinta actul
juridic care reglementeaza raporturile de munca si alte raporturi sociale in
cadrul organizatiei, incheiat in formd scrisa intre salariati si angajator (se prevad
angajamentele reciproce privind: formele, sistemele si cuantumul retribuirii
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muncii; plata indemnizatiilor si compensatiilor, timpul de munca si cel de
odihna, durata concediilor, conditiile de munca si protectia muncii salariatilor,
securitatea ecologicd si ocrotirea sanatatii salariatilor, etc.);

Caracterul si continutul Contractul individual de munca este intelegerea
dintre salariat si angajator, prin care salariatul se obligd sa presteze 0 muncd,
sa respecte regulamentul intern al organizatiei, iar angajatorul se obliga sd-i
asigure conditiile de muncd prevdzute de Codul Muncii, (Titlul Ill, art. 45-55 CM);
Timpul de munca si odihna al salariatilor. Durata zilnica normald a timpului
de muncd constituie 8 ore pe zi si nu mai mult de 40 de ore pe saptdaming,
timp de 5 zile, cu doua zile de repaus sau a saptaminii de lucru de 6 zile cu 0 zi
de repaus. Concediul de odihnd anual platit, este cu o duratd minima de 28 de
zile calendaristice, cu exceptia zilelor de sarbatoare nelucratoare;

Structura salariului, conditiile si sistemele de salarizare;

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

Garantii si compensatii acordate salariatilor in dependenta de diverse
situatii de munca;

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

Securitatea muncii salariatilor;

Raspunderea materiala a salariatilor;

Solutionarea conflictelor colective de munca (ex. greva).

CodulFiscal (CF) stabileste principiile generale ale impozitariiin Republica Moldova,
statutul juridic al contribuabililor, al organelor fiscale si al altor participanti la
relatiile reglementate de legislatia fiscald, principiile de determinare a obiectului
impunerii (obiectul care se supune impozitdrii), principiile evidentei veniturilor i
cheltuielilor deduse, modul si conditiile de tragere la raspundere pentru incdlcarea
legislatiei fiscale, precum si modul de contestare a actiunilor organelor fiscale si
ale persoanelor cu functii de raspundere ale acestora.

Legea ,Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi” - stabileste agentii
economici care au dreptul, in numele lor (intreprinderilor lor), sa desfdsoare
activitate de antreprenoriat in Republica Moldova si determind principiile juridice
(drepturile si obligatiile), organizatorice si economice ale acestei activitati.

Legea data prevede c& Intreprinderea este:

Forma organizatorico-juridica a activitatii de antreprenoriat.

Intreprinderea constituie un agent economic cu firma (titulatura) proprie
infiintatd de antreprenor in modul stabilit de legislatie.

Intreprinderea are dreptul de persoana juridica sau de persoana fizica.
Intreprinderea-persoana juridica (SR.L; S.A, SNC etc) si intreprinderea-
persoana fizica (I.l. si G.T.) au aceleasi drepturi si obligatii.

Intreprinderea devine subiect de drept din momentul inregistrarii de stat.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Legea , privind sustinerea sectorului intreprinderilor mici si mijlocii”
- Stabileste mediul institutional, reglator si administrativ favorabil dezvoltarii
sectoruluiintreprinderilor micisi mijlocii, stabileste formele juridice, economice
si organizatorice ale sustinerii de stat a dezvoltarii sectorului intreprinderilor
mici si mijlocii in Republica Moldova.

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

Criterii de atribuire Numdrul mediu | Suma anuald a | Valoarea anuald

anual de salari-

veniturilor din

totald de bilant

ati, persoane

vinzari, MDL

a activelor, MDL

MICRO- intreprinderi <9 < 3000000 |< 3000000
Intreprinderi MICI 10-49 < 25000000 | < 25000000
Intreprinderi MIJLOCII 50-249 < 50000000 |< 50000000

inregistrarea de stat a unei afaceri: Pachetul de acte necesare pentru

initierea unei afaceri

- Mentionati elevilor cdre sunt decisi sa deschida o proprie afacere, despre
faptul cd este necesara inregistrarea afacerii inainte de inceperea activitatii.

- Etapele de baza pe care trebuie sa le parcurga sint urmdtoarele:

Procedura de inregistrare a intreprinderii:

Pasul I. Pentru inregistrarea de stat a afacerii, la oficiul teritorial al Camerei de

Inregistrdri de Stat (www.cis.md) in a cdrui razd de deservire se afla domiciliul

fondatorului, se depun urmatoarele documente:

Actele necesare: Informatia necesara:

Buletinele de identitate ale Tipul formei organizatorico-
fondatorilor si al administratorului | juridice a afacerii
(daca e altul decit fondatorul)

O lista cu variante de denumire a
intreprinderii (1n limba romanad)

Genurile de activitate pentru care
se opteaza (in actele de constituire
vor fiincluse maxim 5).

N.B. Se va consulta Clasificatorul
Activitatilor din Economia
Moldovei (CAEM)

Termenul in care se doreste
deschiderea afacerii. CIS
inregistreaza intreprinderea in
termen de maxim 5 zile lucrdtoare
(3 zile lucratoare in cazul (1) de

la data prezentarii intregului set
de documente. Firma poate fi
inregistratd si la urgenta (in 4 ore
sau 24 ore), precum siin zile de
odihna sau de sdrbdtoare.

Acte privind sediul firmei, adresa
juridica care poate fi:

» domiciliul fondatorului;

» imobilul acordat de o persoana
fizica nefondatoare (actul ce confirma
dreptul de proprietate si decizia
autentificatd notarial, prin care
fondatorul permite utilizarea acestui
imobil pentru desfasurarea activitatii
juridice);

» imobilul luat legal in chirie de la o
persoana juridica (contractul de chirie
autentificat notarial si scrisoarea de
garantie a proprietarului).

Tarifele aprobate de Guvern
pentru serviciile cu platd prestate
de CIS

(&




Procedura de inregistrare afacerii la CIS in 10 etape simple:

1. Se depune o cererea de inregistrare, conform modelului aprobat de
Camera Inregistrarii de Stat;

2. CIS verificd daca administratorul (altul decit fondatorul) nu presteazs
munca prin contract individual de munca la o altd unitate in calitate de
administrator;

3. (IS accepta actele pentru inregistrare;

4. Se achitd taxa de inregistrare la banca (de obicei la BEM) si se prezinta
bonul de plata reprezentantului CIS;

5. CIS emite un certificat pentru deschiderea contului provizoriu in banca si
depunerea capitalului social (initial), cu exceptia Gospodariei Tardnesti si
Intreprinzatorului Individual;

6. CIS face comanda pentru executarea stampilei;

7. CIS numeste data, ora, locul si numele registratorului, cind vor fi emise
actele de constituire;

8. Se alege banca comerciala cu care se va lucra si se depune capitalul
social (min 40% pentru SRL + restul 60% in max. 6 luni de la data
inregistrarii, asociatul unic achita integral 100%);

9. Serevine la CIS la data si ora stabilita, fard intirziere, cu certificatul bancar -
dovada ca a fost depus capitalul social;

10. CIS inregistreaza intreprinderea si proprietarul primesti actele de inregistrare.

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

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

In continuare se vor prezenta cu documentele (original+copie) la urmatoarele
oficiile teritoriale (vezi in anexa exemple de acte):

Pasul Il. Punerea la evidenta fiscald la Inspectoratul Fiscal de Stat (www.fisc.md).

Acte necesare: Certificatul de inregistrare, Extrasul din Registru de stat, Actul pro-
prietate sau Contractul de arenda pentru adresa juridica, Adeverinta de atribuire
a codurilor statistice, obtinuta la BNS, Ordinul de angajare a contabilului-sef, Bu-
letinul contabilului-sef, Buletinul administratorului, Decizia privind inregistrarea
persoanei juridice (de la CIS), decizia fondatorilor (de la CIS).

Pasul Ill. Tnregistrarea in calitate de platitor al cotelor asigurarilor sociale la
oficiul teritorial al Casei Nationale de Asigurdri Sociale CNAS (www.cnas.md).
Acte necesare: copia Certificatului de inregistrare a intreprinderii si originalul,
copia Extrasului din registru de stat, Certificatul de la banca comerciala, unde
aveti cont deschis pentru intreprindere, rechizitele bancare, Adeverinta de
atribuire a codurilor statistice (de la BNS).

Pasul IV. Inregistrarea in calitate de platitor al primelor de asigurare obligato-
rie de asistentd medicald la agentia teritoriald a Companiei Nationale de Asi-
gurari in Medicind CNAM (www.cnam.md).

Acte necesare: copia si originalul Certificatului de inregistrare.

Pasul V. Transmiterea datelor catre Biroul National de Statistica (BNS) (www.
statistica.md).

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Acte necesare: Certificatul de inregistrare, Extrasul din registru de stat, Adeverinta
de atribuire a codurilor statistice, obtinutd la BNS;

Pasul VI. Obtinerea licentei, pentru activitati care pot fi practicate numai in
baza de licenta (www.licentiere.gov.md);

Pasul VII. Obtinerea autorizatiilor. De exemplu: Autorizatia de functionare a
unitatilor comerciale si de prestare a serviciilor sociale care legalizeaza ampla-
samentul afacerii sau Autorizatie sanitard de functionare, eliberatd la Centrul de
Medicina Preventiva, care confirmd faptul ca activitatea desfasuratd corespunde
integral prevederilor sau cerintelor sanitaro - epidemiologice in vigoare etc. Aceste
documente se numesc acte permisive si sunt reglementate de Legea privind
reglementarea prin autorizare a activitatii de intreprinzator nr. 160 din 22.07.2011.

Actul permisiv este document constatator prin care autoritatea emitentd constata
unele fapte juridice si/sau confera solicitantul cu o serie de drepturi si obligatii
pentru initierea, desfdsurarea si/sau incetarea activitatii de intreprinzdtor sau
a unor actiuni aferente acestei activitdti. Actul permisiv poate avea forma de
autorizatie, permis, certificat, aviz, aprobare, coordonare, brevet, atestat de calificare.

Nomenclator al actelor permisive - lista oficiald a actelor permisive, stabilitd de
legea sus numita, in care se specifica termenul lor de valabilitate, taxa ce urmeaza
a fi incasata, precum si autoritatile emitente abilitate cu dreptul de eliberare a
unor astfel de acte. Acest nomenclator poate fi gasit pe urmatorul site al Portalului
de Servicii Publice: http://servicii.gov.md/ServicesByAgency.aspx

Actele de constituire sint urmdtoarele:
- Decizia Camerei Inregistrarii de Stat privind inregistrarea (coincide cu
data inregistrarii persoanei juridice)
- Certificatul de Tnregistrare (cu numarul unic de identificare IDNO, care
coincide cu codul fiscal)
Extrasul din Registrul de Stat
Actele de Constituire (Decizia de fondare, Statutul)
Stampila si Adeverinta de fabricare a stampilei
- Instiintarea despre luarea la evidentd fiscald, statistica, medicald si sociald.

vvvvv

Actele necesare pentru inregistrarea gospodariei taranesti, se vor prezenta

la primaria localitatii in care se afla lotul de pamint:

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

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

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

4. Chitanta de achitare a taxei de inregistrare

Timp de o saptdmina din ziua prezentdrii actelor, primdria va inregistra

gospodadria tdrdneasca si va elibera certificatul de inregistrare.

Sarcind: Propuneti elevilor exercitiul de identificare a necesarului de acte in

dependentd de forma organizatorico-juridica a afacerii.

&




Metode si forme
de activitate pro-
puse:

)

Mini-prelegere ,Caracterizare generald a Codului Muncii, Codului Fiscal ”
Analiza articolelor din Legea nr. 845-XIl din 03.01.1992 ,Cu privire la

antreprenoriat si intreprinderi” prin Agenda cu notite paralele pentru a
identifica responsabilitatile legale ale antreprenorului.

O MetodaFrisco ,Ce s-arintimpla daca antreprenorul nu ar respecta prevederile
contractului individual de munca incheiat cu angajatii sdi?”

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

= Lucrarea 1.3. Elevii vor determina documentele necesare pentru fiecare
etapa a procesului de inregistrare a unei afaceri.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor
precedente

- Enumadrati activitatile care pot fi desfasurate in cadrul gospodariei taranesti;

- Alcatuitilista de acte necesare pentru inregistrarea propriei idei de afaceri.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

1.3. Antreprenoriatul in Republica Moldova si rolul acestuia in
economia tarii

Numar de ore
recomandate:

Auditoriu: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Analizeaza oportunitatile de sustinere a IMM din partea statului si a progra-
melor de sustinere a afacerilor;

Continuturi
vizate:

= Intreprinderile mici si mijlocii (IMM) si rolul acestora in economia Republicii
Moldova;
= Programe pentru sustinerea IMM;

= Asociatiile de business - oportunitati de colaborare, dezvoltare a activitatilor
antreprenoriale.

Concepte si noti-
uni cheie:

Intreprindere, micul business, IMM-uri; politici de stat, programe de stat,
asociatii de business

intreprinderile Mici si Mijlocii (IMM) si rolul acestora in economia Republicii

Moldova

Rolul si importanta IMM-urilor decurg din urmatoarele trasaturi ale acestora:

ocupa peste 98% din totalul intreprinderilor pe tars;

ofera noi locuri de munca;

sunt flexibile la cererea si oferta de pe piata;

stimuleaza concurenta;

transferuri esentiale in bugetul national;

o intreprindere mica poate constitui punctul perfect de pornire in
lansarea unui nou produs sau serviciu;

- Intreprinderile mici pot prezenta avantaje fata de cele mari atunci cind se
pune problema satisfacerii unor nevoi locale;

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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- Multi consumatori sunt plictisiti de produsele realizate in serii mari si prefera
produsele de serie micd sau unicate, realizate de intreprinderile mici.

Evolutia numarului IMM-urilor

IMM-urile cu capital privat, in perioada anilor 2008-2012 au inregistrat o evolutie

pozitiva la toti indicatorii economici, ceea ce arata ca sectorul, in intregime, este

rentabil si contribuie pozitiv la formarea venitului national. Rezultatele cele mai

bune au fost inregistrate la categoria intreprinderilor mici.

Conform datelor Biroului National de Statisticd, in Republica Moldova in anul

2012 numarul intreprinderilor mici si mijlocii a constituit 49,4 mii intreprinderi,

sau cu 2,1 mii intreprinderi (cu 4,4%) mai mult fatd de anul 2011. Sectorul IMM

reprezinta circa 97,5 % din numadrul total de intreprinderi.

mii intreprinderi
52 -
50
48
46 -
44 A
42 1
40

—e— Total
—=— |MM

2008 2009 2010 2011 2012

Numarul persoanelor care au activat in intreprinderile mici si mijlocii in 2012 a
constituit 300,2 mii persoane, detinind 50,7% din numadrul total de angajati ai
intreprinderilor. lar, in 2010, au activat 309,4 mii persoane, detinind 58,8% din
numarul total de angajati. 25,2% din angajatii sectorului IMM-urilor activau in
comertul cu ridicata si cu amdnuntul, 16% in agriculturd, economia vinatului si
silviculturd, iar 17% in industria prelucratoare.

Veniturile din vinzari ale intreprinderilor mici si mijlocii in 2012 au insumat
73057,0 mil. lei sau 34,5% din venituri din vinzari in total pe economie.

Partea preponderenta a IMM isi desfasoara activitatea in domeniul comertului,
constituind in anul 2012 circa 20,0 mii intreprinderi, sau 40,5% din totalul intre-
prinderilor mici si mijlocii. In industria prelucratoare au activat 4,9 mii de IMM
sau 9,8% din totalul IMM.

In anul 2010 densitatea IMM raportatd la 1000 de locuitori constituia 12 intre-
prinderi, inclusiv: mun. Chisindu — 36 intreprinderi, mun. Balti- 11, UTA Gdgduzia
-6, Zonele rurale —in mediu cite 4 intreprinderi la 1000 locuitori.

Pentru comparatie in perioada respectiva in Romania erau 26 intreprinderi/1000
locuitori, iar in Uniunea Europeand — 52.

Tabelul 1: Evolutia principalilor indicatori ai IMM-urilor in perioada 2008-2012

Nr. de intreprinderi, mii | Nr. de salariati, mii persoane | Venituri din vinzari, mii. lei

Total | MM in"fjt':l”“% Total | MM mﬂ'gl’f‘% Total | MM in"’fjt':ff%
08 | 4 a1 o6 | 1 | s | w3 | wsoss | swesst | 3
w0 | #s | 87 | ws | 2 | e | s | uewno | sumo | 392
w0 | 467 | 46 | w7 | ss2 | o4 | sss | s | es2 | 368
wn | ows | w3 | ows | s | an | sy | s | mesre | a6
w2 | o507 | e | ows | oswe | s [ osp | aomse3 | meso | s
Sursa: BNS
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Tabelul 2: Evolutia numarului IMM pe principalele genuri de activitate:

Ponderea IMMin :

Denumirea

Ponderea IMMin :

| intreprideri% | IMM%

Total, inclusiv 411 1976 100 | 437 (978 100 | 106,22
Agriculturd, economia vina- 2,1 96,7 51 23 97,1 53 105,1
tului sisilvicultura

Industria prelucrdtoare 50 96,4 122 |5/ 96,7 11,7 11018
Energie electricd, gaze siapa | 0,1 79,9 0,2 02 80,5 0,5 110,1
Constructii 25 97,6 6,1 25 98,0 57 1018
Comert cu ridicata si amd- 169 |98.2 411 180 983 41,2 11065
nuntul

Transporturi si comunicatii 29 98,1 7.1 3,0 98,3 6,9 103,1
Tranzactii imobiliare, 6,0 98,4 146 |66 984 15,1 11109
incherieri si servicii prestate

Intrepriderilor

Alte activitati 56 98,2 136 |60 974 13,7 | 108,0

Unele probleme cu care se confrunta IMM-le:
- Cultura antreprenoriald slab dezvoltats;

- Acces redus la informati;
- Dialog public, privat insuficient;

- Grad redus de implementare a tehnologiilor moderne;

- Acces dificil la credite si dobinzi ridicate la credite si imprumuturi;
- Infrastructura de suport in afaceri slab dezvoltats;

- Proprietarul unei afaceri mici duce deseori lipsa de cunostinte
manageriale si de experientd in domeniul managementului;

- Administrare fiscala dura;

- Reglementdri si birocratie excesiva etc.

Analiza SWOT a sectorului IMM

Puncte forte

©Bazd legislativa pentru IMM-urilor creata i
imbunatdtita continuy;

e Proceduri facile pentru inregistrarea TMM;

e Punerea in aplicare a strategjiilor,
programelor si mecanismelor de stat
pentru sprijinirea IMM-urilor;

e Atitudinea pozitiva a populatiei fata
de IMM-uri si dorinta de a avea propria
afacere;

e Sistem de telecomunicatii bine dezvoltat
inclusiv acces la internet etc.

Puncte slabe

e Eficientd redusd a implementarii bazei
legislative;

® Dezechilibrul dezvoltarii IMM-urilor in
profil teritorial;

e Conlucrare ineficientd intre IMM si
autoritatile publice;

o Capacitate financiara limitata a statului
pentru sustinere;

e|nfrastructura de suport in afaceri slab
dezvoltate;

o Nivel scazut al culturii antreprenoriale si
al formdrii profesionale.

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Oportunitati

o Cresterea atentiei statului fatd de
problemele si necesitdtile sectorului IMM-
urilor;

e \ectorul pro-european in dezvoltarea
nationalg;

e Dezvoltarea continud a tehnologiilor si
inovatiilor si a capacitatii de absorbtie ale

Amenintari

e Migrarea semnificativa la munca peste
hotare in rindul tinerilor;

o Cresterea economiei tenebre;

e Adaptarea lentd a sistemului
educational la cererea pietei fortei de
munca;

e Participarea slabd a antreprenorilor

acestora; la programele de educatie
e Reformarea continua a sistemului antreprenoriald;

educational in domeniul antreprenorial si e Tendinta de majorare a poverii fiscale;
a formarii profesionale etc.

e Instabilitatea cadrului legislativ etc.

Programe pentru sustinerea IMM

Creditele mici se pot obtine de la bancile comerciale, institutiile de micro-finantare,
precum si de la cele peste 291 de Asociatii de Economii si Imprumut, care
functioneazd pe intreg teritoriul tarii, majoritatea fiind plasate in localitatile rurale.
Pentru informatii va puteti adresa la cele mai apropiate Asociatii de Economii
si Imprumut, puteti contacta Comisia Nationald a Pietei Financiare la tel. 022-
223871 sau accesa pagina web a CNPF: http//www.cnpf.md/md/asoc/, unde
puteti descdrca date referitor ultima actualizare a Listei Asociatiilor de economii
si fmprumut.

De asemenea, sunt numeroase programe si proiecte de stat sau non-
guvernamentale de sustinere a micilor afaceri. latd citeva adrese utile. www.odimm.
md, www.winrock.org.md, www.businessportal.md/ro/projects/finantare/, www.
infoeuropa.md/proiecte-europene

www.viitorul.org/download.php?file,

Asociatiile de Business - oportunitati de colaborare, dezvoltare a activitatilor
antreprenoriale

In scopul sustinerii dezvoltarii sectorului intreprinderilor mici si mijlocii din
Republica Moldova, prin Hotarirea Guvernului nr. 538 din 17.05.2007, a fost
creatd Organizatia pentru dezvoltarea sectorului intreprinderilor mici si
mijlocii (ODIMM). Organizatia are statut de organizatie necomerciald, sub
forma de institutie publica, in coordonarea Ministerului Economiei.
Sarcinile principale ale ODIMM-lui sunt:

a) implementarea politicii de stat privind sustinerea dezvoltdrii sectorului
intreprinderilor mici si mijlocii, conform strategiilor si programelor aprobate
de Guvern;
b)analizasectoruluiintreprinderilormicisimijlocii,determinareanecesitatilor,
problemelor si riscurilor ce afecteaza dezvoltarea intreprinderilor micro-,
mici si mijlocii si formularea recomandarilor pentru solutionarea acestora;
¢) inaintarea catre Ministerul Economiei a propunerilor privind necesitatile
sectorului intreprinderilor mici si mijlocii, cerintele si preferintele acestuia;
d) promovarea dialogului public-privat in procesul implementarii politicii
de stat de sustinere a dezvoltarii sectorului IMM;

e) asigurarea accesului IMM la finantare;
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f) dezvoltarea infrastructurii de suport a sectorului IMM;

g) dezvoltarea retelei de prestatori ai serviciilor de suport in afaceri pentru
intreprinderile micro-, mici si mijlocii;

h) dezvoltarea culturii si spiritului antreprenorial, in special la tineri si femei;

Activitati curente ODIMM:
- Acordarea garantiilor prin intermediul Fondului de Garantare a Creditelor (FGC);

- Implementarea programului de consultanta si instruire ,Programul National
de Abilitare Economica a Tinerilor (PNAET)";

- Implementarea programului de instruire continud,Gestiunea Eficientd a
Afacerilor” (GEA);

- Implementarea Programului de Atragere a Remitentelor in Economie “PARE 1+1;

- Dezvoltarea si administrarea retelei Incubatoarelor de Afaceri.

Pe lingd programele de stat exista si asociatiile de business din Republica
Moldova care au scopul de a sustine IMM-le si de a colabora cu acestea si le
promova interesele acestora.

In continuare, se prezinta citeva asociatii de business, care in mare parte
sunt grupate conform domeniului de activitate.

In prezent activeaza Confederatia Nationald a Patronatului din Republica

Moldova a carui misiune este:

- Realizarea unui organism comun al patronatelor pentru reprezentarea
unitard a miscarii patronale;

- Promovarea si apdrarea intereselor legitime ale membirilor in relatiile cu
autoritatile publice, cu sindicatele si cu alte persoane juridice;

- Realizarea unui dialog permanent cu Guvernul si cu organizatiile sindicale
la nivel national de interes economic general, inclusiv prin participarea la
elaborarea si avizarea proiectelor de acte legislative sinormative, care privesc
activitatile patronale si interesele mediului de afaceri;

- Promovarea la nivel national, in cooperare cu celelalte structuri asociative
patronale, a principiilor dezvoltdrii economice durabile, ale progresului social,
al economiei de piatd intr-un climat de concurenta loiald;

- Sustinerea masurilor privind dezvoltarea miculuibusiness siaintreprinderilor
individuale;

- Consolidarea si pastrarea stabilitatii sociale, asigurarea sanatatii si securitatii
in munca.

Exemple de Membri ai Confederatiei Nationale a Patronatului din Republica
Moldova, si scopurile acestor asociatii si organizatii obstesti:

Asociatia Micului Business: protejarea interesele micului business si a
antreprenoriatului la nivelul societdtii civile

UniuneaTransportatorilor si Drumarilor: promovarea intereselor intreprinde-
rilor si organizatiilor ce activeaza in ramura transporturilor si gospodariei
drumurilor din republica si imbundtatirea mediului de afaceri din Republica
Moldova, perfectionarea mecanismelor economice.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare

Federatia Nationala a Patronatului din Agricultura si Industria Alimentara:
apararea drepturilor si interesele celor 17 asociatii patronale, inclusiv 15 asociatii
regionale patronale ale producatorilor agricoli, care intrunesc circa 2000
de intreprinderi agricole, detinatori ai circa 50% din terenurile agricole
ale Repubilicii Moldova, asociatia patronala a intreprinderilor zootehnice
,Zoocarlap”si Asociatia Patronala a Exportatorilor de Cereale.

Uniunea Producatorilor de Zahar: urmdreste sustinerea drepturilor si
intereselor intreprinderilor industriei zahdrului, producatorilor de zahar,
producatorilor si a furnizorilor de seminte de sfecla de zahar.

Federatia Patronala a Constructorilor, Drumarilor si Producatorilor de
Materiale de Constructie (FPCDPMC) ,,Condrumat”: asistentd membrilor
in capacitatea lor de patroni prin acordarea de servicii si consultatii, protectia
drepturilor si reprezentarea intereselor membrilor sai in relatiile cu autoritatile
publice, cu sindicatele, precum si cu orice alte organizatii neguvernamentale pe
plan national si international.

Asociatia Nationala a Producatorilor din Republica Moldova: Scopul
ANPM este - reprezentarea si apdrarea intereselor producatorilor autohtoni
la toate nivelurile de decizie. In sfera de activitate a ANPM se afld problemele
organizarii unui dialog constructiv dintre societate si putere, consolidarea
corelatiei lor cu legea

(ANPM), creatd in 1994, reorganizatd in Asociatia producatorilor in 1998, fiind
succesor de drept a Asociatiei Nationale a societatilor pe actiuni din Republicii
Moldova. Asociatia reuneste peste 60 de intreprinderi mari si mici din diferite
ramuri si domenii de activitate, producatori de marfuri si servicii, la fel companii
straine si persoane fizice. Membre a ANPM sint: , Tutun-CTC" SA, ,Franzeluta”
SA; ,Aroma” SA; Vitanta-Intravest” SA; Viorica-Cosmetic” SA; ,Carmez” SA; ,Casa
Mobilei” SA; ,Giuvaier” SA; ,Monttehsan” SA holding;,,Agurdino”;, Alimentarmas’
SA; ,CET-2" SA; IM ,Topaz” SA; ,Combinatul de produse Alimentare din Balt”
SA; ,Moldauditing” SRL; ,Farmaco” SA; ,Combinatul Poligrafic” SA. Tn anul 2003
au fost create reprezentante in or. Cahul si mun. Balti, care intrunesc circa 30
intreprinderi.

4

Metode si forme
de activitate pro-
puse:

O Mini-prelegere ,Sectorul intreprinderilor mici si mijlocii (IMM)";

O Interviu in trei trepte ,Rolul intreprinderilor mici si mijlocii in economia
Republicii Moldova”;

0 Cercetarea presei cu privire la ,Evolutia intreprinderilor mici si mijlocii in
Republica Moldova si rolul lor pentru economie nationald”; !I! (www.statistica.md)

O GraficulT,Asociatiide business:oportunitdtile de colaborare sidezavantajele”.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor
precedente

- Argumentati necesitatea sustinerii afacerilor mici si mijlocii in Republica
Moldova;
- Enumerati programele de stat cunoscute pentru sustinerea IMM

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
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1.4. Optiuni de lansare a unei afaceri

Numarul de ore
recomandate:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Stabileste o modalitate de lansare a unei afaceri in raport cu optiunile per-
sonale

Continuturi
vizate:

e Modalitati de initiere a unei afaceri: prin lansare de la,zero’, prin cumpararea
unei afaceri existente, prin contractul de franchising (franciza);

e Formele organizatorico-juridice ale unor activitati antreprenoriale si
particularitatile lor.

Concepte si noti-
uni cheie:

Forma organizatorico-juridica, afacerea de la zero, afacerea existentd,
afaceri de tip franciza

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare

Modalitati de initiere a unei afaceri:
- prinlansarede la,zero’,
- prin cumpadrarea unei afaceri existente,
- prin contractul de franchising (franciza)

Acestea sunt cele mai accesibile modalitati de initiere a unei afaceri, atit pentru
diferite tipuri ale acestora, cit si pentru diferite caractere ale antreprenorilor in
Republica Moldova.

Pentru ca elevii sa decida optiunea potrivita, propuneti-le sd raspunda la citeva
intrebadri:

¢ Ce astepti de la afacere ta?

Care este motivul initierii sau lansdrii afacerii tale ?

Cit de mult control doresti sa detii in aceastd afacere ?

Care sunt sursele financiare disponibile pe care poti sd le atragi?

Cit doresti si poti sa investesti personal in afacerea ta?

S OO

Cita experientd personala poti aduce in afacerea ta?

Lansare de la,,zero”a unei afaceri. Astfel, optiunea pentru deschiderea unei
intreprinderi trebuie sd se bazeze pe o evaluare minutioasa a avantajelor i
dezavantajelor ce le oferd modalitatea data.

Avantajele lansdrii de la, zero” | Dezavantaje lansdrii de la ,,zero”
a unei afaceri a unei afaceri

Implementarea nelimitatd a Costul ridicat pentru lansarea
propriilor idei. n afaceri, procurarea utilajului,
echipamentului etc.

Satisfactia de a crea o intreprindere
de la zero

Timp mult pentru lansarea afacerii.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Avantajele lansdrii de la, zero” a | Dezavantaje lansarii de la ,,zero”

unei afaceri a unei afaceri
Posibilitatea de a selecta, motiva si Alegerea celei mai nepotrivite afaceri.
dezvolta independent personalul. Evaluarea poate indica faptul ca

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

Posibilitatea de a crea afacerea Riscul legat de realizarea unei idei noi.

reiesind din viziunea proprie.

Alegerea amplasamentului afacerii. Eforturi personale mari pentru a lansa
afacerea.

Cumpararea unei afaceri existente - 0 alta posibilitate de lansare a
afacerii, care necesitd o abordare metodicad.

Atentionati elevii cd trebuie sa afle motivul vinderii acesteia? Cunoasterea
motivului real al vinzdrii i va ajuta sd faca o alegere corectd si sa nu
investeasca banii si timpul intr-o afacere nerentabila.
In acest scop, e bine ca viitorii antreprenori s solicite de-a le fi prezentate
datele economice si financiare din ultimii 2-3 ani sau sd apeleze la o
persoana de incredere pentru a-i consulta in adoptarea acestei decizii
analizind:

= Rapoartele financiare

= Datoriile fata de creditori, inclusiv fata de buget

= Existenta conturilor bancare si starea acestora

= Existenta litigiilor

= Managementul afacerii si persoanele-cheie

= Investitiile recente

= Producerea, dezvoltarea de produse noi

= Tehnologiile utilizate

= (Contractele comerciale si actele de constituire.

Pentru a adopta o decizie finala viitorii antreprenori trebuie sa se determine
it mai exact posibil citi bani va mai trebui sa investeasca si in cit timp se vor
recupera investitiile.

Avantajele cumpararii unei Dezavantaje cumpararii unei
afaceri existente afaceri existente

Afacerea este deja creata si Sentiment redus al satisfactiei personale
activeaza de la crearea si consolidarea afacerii proprii
Posibilitate de a activa si a plati Activele pot fi supra-evaluate

salarii chiar din prima luna

Reputatia bund a intreprinderii Afacerea poate avea o imagine sau

si mostenirea situatiei anterioare situatie anterioara nefavorabila
favorabile

Echipamente si utilaje deja Valoarea afacerii poate fi dificil de
existente si angajati instruiti determinat
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Avantajele cumpararii unei Dezavantaje cumpararii unei

afaceri existente afaceri existente
Posibilitatea planificarii in baza unor | Probabilitatea mostenirii angajatilor
date reale care nu impartasesc alta viziune si pot
opune rezistentd la orice schimbare
Oportunitate semnificativa de Modificarea sau schimbarea practicilor
cercetare, pentru a identifica si evalua | anterioare de afaceri poate duce la
viabilitatea afacerii anumite pierderi ai clientilor firmei

Contractul de franchising (franciza).
Explicati elevilor ce inseamna un contract de franchising
(in engleza franchising, in romana francizd) prevede cumpadrarea dreptului
spre utilizare a unei anumite marci comerciale cunoscuta sau un concept
de afacere care a fost deja testat in practica. Francizor (engl. franchiser)
este persoana care acorda o franciza.
Francizat (engl. frachisee) este persoana care cumpadra o franciza.
De regulg, se plateste o anumitd suma lainceput pentru a deschide afacerea,
pentru a instrui personalul, pentru echipamente si utilaje care au un anumit
design standard,etc.
Francizorul poseda:
e Marca si numele comercial;
e Ofera ca suport: finantare (uneori) si publicitate si marketing;
e Primeste taxe.
Francizatul dupa achitarea taxei:
e Foloseste marcile si numele comercial al firmei;
e Dezvoltd afacerea cu suportul francizorului.
In Republica Moldova, aceastd activitate este reglementatd de Legea RM.
Nr.1335-Xlll din 01.10.97 “Cu privire la franciza”":
Numarul relativ redus de francizéri nu ne permite sa vorbim despre amploarea
dezvoltdrii acestuia, cu toate ca sunt zeci de afaceri care activeaza in baza
contractului de francizd, printre care: magazinul de confectii pentru doamne
‘Mango’, restaurantul bucatariei franceze “La Boucherie” sau compania
“1C Accouting Timbal’, distribuitorul unei din cele mai populare programe
computerizate de evidenta contabila“1C’, Andy’s Pizza, Fornetti, Alina Electronic,
Neuron Grup, Shell, Pepsi-Cola, Coca-Cola, Fastrackids, s.a..
Dupa incheierea contractului proprietarul afacerii in franciza urmeaza sa
plateasca anual o suma pentru dreptul de franciza.
Din aceasta cauza, atentionati elevii ca trebuie sa solicite consultatia unui
jurist si a unui contabil care va analiza conditiile contractului si doar dupa
aceasta pot lua decizia. De asemenea, sugerati elevilor ca inainte de a decide
sa achizitioneze sau nu franciza, sa discute cu alti oameni de afaceri, care au
cumpdrat deja o franciza.
O Cepdrere au ei, dupd o perioadd de activitate?

¢ Armaimerge pe aceeasi cale, dacd ar porni-o de lainceput, sau ar proceda
altfel?

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Doar dupa ce vor afla rdspunsurile la toate intrebdrile ce li framintd si vor analiza
minutios oferta, pot sd ia decizia de a cumpara sau nu franciza respectiva.

Astfel inainte de a stabili o modalitate de organizare a afaceriiin raport cu optiunile
personale, trebuie analizate toate avantajele si dezavantajele modalitdtilor existente.

Avantajele Dezavantaje
incheierii contractului de incheierii contractului de franciza
franciza

Preluarea unei afaceri viabile Costuri Tnalte pentru francize si alte
taxe

Posibilitatea de a accesa mai usor | Inflexibilitate datorita restrictiilor

finantarea sau numelui comercial impus de
francizor

Investitia initiald mai redusa Libertate redusd in organizarea si

ar putea spori posibilitatea de dezvoltarea afacerii

obtinere mai rapida a profitului

Imagine foarte bunad si acces la Dificultati la vinzarea francizei

publicitate

Folosirea unei mdrci comerciale Existenta unor riscuri specifice
cunoscute

Acces la instruire de calitate

Asistentd tehnica si manageriald

Sarcina: Rugati elevii sa completeze in caiet rubricile avantaje si dezavantaje
doar cu numerele acelor caracteristici pe care ei considera ca se potrivesc.

Formele organizatorico-juridice a unor activitati antreprenoriale.
Particularitatile acestora.

Atentionati si explicati elevilor ca una din primele decizii care va trebui sa
fie luata la etapa lansarii unei afaceri este determinarea statutului juridic
sub care o sd desfasoare activitatea de antreprenoriat. Deoarece nu existd o
forma juridica buna si alta rea, este necesar, pentru a lua o decizie corects,
sa tind cont de domeniul de activitate ales, de resursele disponibile, precum
si de asteptarile proprii de la afacere.

In Republica Moldova inregistrarea oficiald a unei activitati antreprenoriale
se efectueaza conform Legii privind inregistrarea de stat a persoanelor
juridice si a intreprinzdtorilor individuali Nr. 220-XVI din 19.10.2007. Astfel,
inregistrarea unei afaceri se poate realiza sub una din urmdtoarele forme
juridice de organizare:

Principalele caracteristici ale diferitor forme organizatorico-juridice (vezi Anexa):
intreprinzator individual (1) - persoans fizicd cu capacitate de exercitiu
deplind, care practica activitate de intreprinzator in nume si pe risc propriu,
fara a constitui o persoana juridicd, si este inregistrata in modul stabilit de
lege. N.B. Legea 220/2007 - specifica pentru urmatoarele domenii: afaceri de
familie, artizanat, agricultura, educatie;
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FORMA ORGANIZATORICO-JURIDICA

Persoana fizica Persoana juridica

| Intreprindere individuald | Societate cu raspundere limitata |—
| Gospodarie tardneasca | Societate pe actiuni |—
| Societate in nume colectiv I—
| Societate in comanditd I—
| (Cooperativa |—
Avantajel.l Dezavantaje i.l.
cost redus de initiere si putine raspundere nelimitata fata de datorii
formalitati de inregistrare (obligatiuni);
independenta in luarea deciziilor | lipsa de continuitate a afacerii in
absenta proprietarului
capital minim de lucru dificultate in ceea ce priveste
mobilizarea de capital
toate profiturile revin proprietarului

Gospodaria taraneasca (G.T.) este o intreprindere individuald, bazata pe
proprietate privata asupra terenurilor agricole si asupra altor bunuri, pe
munca personala a membrilor unei familii (membri ai gospodariei taranesti),
avind ca scop obtinerea de produse agricole, prelucrarea lor primard,
comercializarea cu preponderenta a propriei productii agricole. N. B. Legea
privind gospoddriile tdrdnesti (de fermier) Nr.1353-XIV din 03.11.2000; Are
aceleasi avantaje si dezavantaje ca siin cazul 1..

Societatea cu raspundere limitata (SRL.) este societatea comerciala
cu statut de persoana juridica al carei capital social este divizat in parti
sociale conform actului de constituire si ale carei obligatii sunt garantate cu
patrimoniul societatii. N. B. Legea privind societatile cu rdspundere limitatd
Nr. 135 din 14.06.2007 si Codul Civil (art. 145-155); Domenii de aplicare:
prestari servicii, turism etc.

Avantaje S.R.L. Dezavantaje S.R.L.

formalitatile pentru intemeiere existenta obligatorie a capitalului

sunt putine; social (sau initial) minim de 5400 lei

cheltuielile pentru inregistrare sunt | posibilitatea aparitiei unor conflicte

relativ reduse; Intre asociati, ce pot duce la
lichidarea societatii.

statutul legal este bine definit; alegerea statutului juridic

riscuri financiare mai mici;

conducere relativ simplg;

raspunderea asociatilor este
limitata

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Societate pe actiuni (S.A.) este societatea comerciala al cdrei capital social
este in intregime divizat in actiuni si ale carei obligatii sunt garantate cu
patrimoniul societatii. N.B. Legea privind societdtile pe actiuni Nr. 1134
din 02.04.1997 si Codul Civil (art. 156-170); Domenii de aplicare: bancare,
telecomunicatii, comert, asigurari, s.a.

Avantaje S.A. Dezavantaje S.A.

transmiterea liberd a obligativitatea existentei
proprietatii prin tranzactia de capitalului social minim de 20 000
vinzare-cumpadrare a actiunilor | lei

posibilitatea de atragere formalitatile multiple pentru
a resurselor financiare infiintare
suplimentare

prin emitere de obligatiuni

alegerea statutului juridic

raspunderea proprietarului
in limita valorii actiunilor ce-i

forma cea mai costisitore de
organizare

apartin obligativitatea de a dezvalui
public informatia, prin publicarea
in mijloacele de informare in masa
a rapoartelor financiare

posibilitatea dezvoltarii unor
conflicte dintre actionari si
directori

Societate in nume colectiv (SN.C) este societatea comerciald ai carei
membri practicd, in conformitate cu actul de constituire, activitate de
intreprinzator In numele societatii si raspund solidar si nelimitat pentru
obligatiile acesteia. N.B. Codul Civil (art. 121-135);

Avantaje S.N.C. Dezavantaje S.N.C.

formalitatile putine pentru este necesard increderea deplinad
constituirea societatii intre parteneri,

cheltuielile reduse pentru

fiecare partener este responsabil
inregistrare

pentru datoriile societatii, chiar

lipsa unei prevederi legale
privind mdrimea minimd a
capitalului social

raspunderea asociatilor este

dacad acestea sunt cauzate de alt
partener

N.B: Nu este recomandata
incepdtorilor!

limitatd

Societate in comandita (S.C.) este societatea comerciala in care, membrii
care practica in numele societatii activitate de intreprinzator si poartd
raspundere solidara nelimitatd pentru obligatiile acesteia (comanditati),
exista unul sau mai multi membri-finantatori (comanditari) care nu participa
la activitatea de intreprinzator a societatii i suporta in limita aportului depus
riscul pierderilor ce rezulta din activitatea societatii. N.B. Codul Civil (art. 136-
144); Are aceleasi avantaje si dezavantaje ca si in cazul S.N.C.
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Cooperativa este asociatia benevold de persoane fizice sijuridice, organizata
pe principii corporative in scopul favorizdrii si garantarii, prin actiunile comune
ale membirilor sai, a intereselor lor economice si a altor interese legale. N.B. Codul
Civil (art. 171-178). Are aceleasi avantaje si dezavantaje ca siin cazul SN.C.

Sarcina: Sugerati elevilor sa identifice responsabilitatile antreprenorului in
dependenta de statutul juridic al activitatii antreprenoriale.

Metode si forme
de activitate pro-
puse:

O Lectura intensiva ,Caracteristicele formelor organizatorico-juridice ale
activitatii de antreprenoriat’- text: Legea RM cu privire la antreprenoriat
siintreprinderi, Capitolul lll,Formele organizatorico-juridice ale activitatii
de antreprenoriat”;

0 Comertul cu problema ,Modalitati de organizare a afacerii: identificarea
in text a avantajelor/dezavantajelor in implementarea propriei idei de
afaceri, iIn cumpararea unei firme existente si a afacerii de tip francizd”;

o0 Vizite laintreprinderile din comunitate cu scopul constatarii domeniului
de activitate, formei organizatorico-juridice si modalitatii de lansare a
acestora.

0 Interviuri cu persoane resurse.

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

= Lucrarea 14. Elevii vor determina forma organizatorico-juridica pentru o

idee de afaceri si vor argumenta modalitatile de lansare a acesteia.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor

Enumadrati formele organizatorico-juridice ale antreprenoriatului in Moldova
si prezentati succint particularitatile lor;

Efectuati o analiza comparativa a formele organizatorico-juridice ale antrepre-
noriatului, identificind avantajele/dezavantajele acestora;

precedente
- Analizati modalitatile de lansare a afacerii, evidentiind laturile si neajunsurile
fiecdreia.
I Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

1.5. Primii pasi spre o afacere reusita

Numarul de ore
recomandate:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Determina caracteristicile, riscurile si beneficiile antreprenoriatului ca opor-
tunitate in cariera;
Argumenteaza propria idee de afaceri;

Continuturi
vizate:

e Motive importante pentru lansarea propriei afaceri;

e lansarea unei afaceri proprii si criterii de evaluare a viabilitatii acesteia;

o (Creativitatea In identificarea oportunitatilor de afaceri;

o Bariere si riscuri la initierea unei afaceri si modalitati de depdsire a acestora.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Concepte si noti-
uni cheie:

Afacerea proprie, lansarea afacerii, viabilitate, creativitatea
antreprenoriald, bariere in antreprenoriat

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare

Motive importante pentru lansarea propriei afaceri

Explicati elevilor ca multitudinea de motive pentru care camenii doresc sa
initieze propria lor afacere diferd de la o persoana la alta, intrucit depinde de
nevoile si de felul fiecareia de a fi, de a gindi, de a vedea rolul si valoarea vietii.
Clasificarea motivatiilor care pot influenta inceperea unei afaceri:

Gategori demotival | Motve

Motivatii profesionale - perspectiva unei munci atragatoare;

- perspectiva de a face descoperiri;

- perspectiva de a perfectiona metode si
tehnici antreprenoriale;

- perspectiva obtinerii prestigiului.

Motive psihologice - statutul si respectul social ce decurge din
pozitia de antreprenor;

- renumele ce se poate obtine;

- extinderea relatiilor;

- statutul de a fi propriul tau stapin.

Motivatii materiale - posibilitatea de a obtine cistiguri mari;

- asigurarea unui nivel de trai ridicat pentru
familie;

- siguranta locului de munca

Motivatii morale - perspectiva de a realiza ceva deosebit;
- perspectiva de a participa la progresul
societatii.

Sarcina: Rugati elevii sa identifice motivele pentru care ei s-ar lansa in
afaceri. Apoi se vor generaliza ideile.

Lansarea unei afaceri proprii si criterii de evaluare a viabilitatii acesteia
Primul pas in initierea afacerii este:

a) decizia de a inregistra propria intreprindere sau

b) identificarea unei idei viabile de afaceri.

Chiar daca logica presupune raspunsul: b) “existenta unei idei viabile
de afaceri’, practica demonstreaza contrariul si anume faptul ca multi
antreprenori incepatori decid sd infiinteze mai intii intreprinderea si mai apoi
pornesc in cdautarea unui produs sau serviciu pe care ar putea sa-l vinda/
presteze potentialilor clienti. Acest lucru deseori poate duce la esec chiar
de la inceputul activitatii. Tocmai de aceea, in continuare se va examina
impreuna cu elevii principalele surse de idei si metode de stimulare a
creativitatii, mecanismul de evaluare a viabilitatii ideilor de afaceri.

O sursaimportantd de noi idei de afaceri este piata. Realizind un simplu studiu
fiecare dintre elevi va putea determina:

v’ ce produse sau servicii lipsesc in regiunea sau localitatea lor;

v’ care necesitati sunt nesatisfacute, sau prost satisfacute;

v’ care sunt punctele slabe ale produselor sau serviciilor existente;

v tendintele macroeconomice (demografice, sociale, tehnologice etc.).
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Surse de noiidei pot servi publicatiile din ziare si reviste, internet-ul, cataloage,
brosuri, cdrti este binevenita si crearea asa-numitelor,dosare ale afacerii’, unde
sd se gaseasca toata informatia selectata din presd, internet, de la expozitii,
tirguri etc. Astfel colectind mai multa informatie din surse variate, potentialul
antreprenor poate sa-si formeze o conceptie privind ideea de afaceri.

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

Alte surse de inspiratie pentru ideile de afaceri pot servi:

- francize;

- inovatii;

- patente;

- expozitii industriale si comerciale;

- retele de business si contacte;

- televiziunea si radioul etc.

Un hobby poate servi drept o oportunitate de afaceri pentru orice persoana
Cu spirit antreprenorial si atitudine creativa.

Sarcina: Propuneti elevilor sa formuleze cel putin 3 idei de afaceri utilizind diverse
surse de informatii.

Analiza SWOT este o metoda utilizatd pentru a evalua factorii si fenomenele
ce afecteaza un proiect sau o afacere. Aceasta metoda permite de a stabili
scopurile afacerii si de a identifica factorii interni si externi ce faciliteaza sau
stagneaza realizarea lor.

Analiza SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (in romana -
Puncte tari, Puncte slabe, Oportunitdti, Riscuri/Amenintari);

Analiza SWOT conventional se divizd in doud etape:
a) identificarea si analiza factorilor interni
b) identificarea si analiza factorilor externi.

Factorii interni sunt specifici sau apartin intreprinderii si se divizeaza in
Puncte tari si Puncte slabe.

Factorii externi sunt specifici sau tin mai mult de mediul in care activeaza
intreprinderea si se divizeaza in Oportunitati si Riscuri.

Factori | Puncte Tari pot fi: Puncte Slabe pot fi:

Interni Calitatile proiectului sau a Lipsa de experientd, resurse limi-
personalului, care ofera avan- tate, lipsa de acces la tehnologie
taje fata de ceilalti implicati in sau capacitate, oferta de servicii
proces de calitate inferioard sau o ampla-

sare neportivita a afacerii tale.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Factori

Externi

Oportunitati pot fi:

Posibili factori externi care ofera
oportunitati secundare in reali-
zarea scopului:

Rezultatul cresterii pietei, schim-
bului in stilul de viatd, rezolvarea
problemelor asociate cu situatii
curente, o perceptie pozitiva

a afacerii din partea pietei sau
capacitatea de a oferi o valoare
mai mare ceea ce va crea o
cerere crescuta pentru serviciile
oferite.

Riscuri pot fi:

Factori externi care pot frina reali-
zarea scopului:

Concurenta, cresterea intolerabi-
la a preturilor de catre furnizori,
reglementdri guvernamentale,
caderi economice, efect negativ
al media, schimbari in compor-
tamentul consumatorilor care sa
reducad vinzarile sau introducerea
unei tehnologii mult mai avansate
care sa faca produsele, serviciile
sau echipamentele demodate.

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

V' luarea unor decizii majore privind piata, produsul, dezvoltarea ori schim-
barea domeniului de activitate;

' identificarea si diminuarea riscurilor.

Analiza SWOT poate fi eficient utilizatd la realizarea obiectivelor planificate
doarin cazul in care au fost gasite rdspunsuri la patru intrebari fundamentale:

1. Cum pot utiliza la maximum fiecare punct Tare?

2. Cum pot diminua fiecare punct Slab?

3. Cum pot exploata fiecare Oportunitate?

4. Cum ma pot apdra impotriva fiecarei Amenintari/Risc?

Nota Bene! Punctele tari si punctele slabe sunt cele care apartin intreprin-
derii (i.e. echipament performant, sau personal insuficient), iar oportunitati-
le siriscurile tin de mediul in care se afld firma (i.e. posibilitati de obtinere a
finantarii nerabursabile, drumuri impracticabile).

Sarcind: Tncercati s-a evaluati o idee de afaceri cu ajutorul analizei SWOT
impreund cu elevii (se va efectua frontal sau in grupuri).

Creativitatea in identificarea oportunitatilor de afaceri

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

BRAINSTORMING-ul (sau ,asaltul de idei”) - metoda de stimulare a
Creativitatii care poate fi aplicatd atunci cind exista o echipa de entuziasti,
care doresc sa se lanseze in afaceri, dar nu stiu exact cu ce sa se ocupe.
Pentru aplicarea cu succes a metodei respective este necesar de tinut cont
de citeva reguli de baza:

a) Nicioidee nu trebuie criticatd. Indiferent de faptul dacd este o idee buna
sau proastd, aceasta poate fi viabila.
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b) Chiarsicele maicaraghioase siexagerate idei trebuie primite cu entuziasm.
Deseori cele mai neobisnuite si neordinare idei sunt si cele mai reusite.

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

d) Cantitatea, nu calitatea conteaza - cu cit mai mare este numarul de idei, cu
atit este mai mare probabilitatea ca va fi gdsitd ideea oportuna.

e) Oriceidee trebuie dezvoltata. Combinatiile siameliordrile ideilor existente
vor contribui la gdsirea unei idei mai reusite. La incheierea sedintei din
multitudinea de idei inscrise se selecteazd ideea de afaceri care are cel mai
mare potential in opinia membrilor echipei.

HARTA DE IDEI - o tehnicd grafica de organizare a procesului de gindire prin
enuntarea unui cuvint sau concept si gasirea asocierilor acestora. Expunerea
gindurilor in schemd contribuie la aparitia multor altor noi idei, selectindu-se
apoi cea mai interesatd idee de afaceri.

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

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

b) Se prezintd tema ce urmeaza a fi dezbatuta de catre fiecare grup de cre-
atie, motivind importanta acesteia. De exemplu: generarea ideilor de
afaceri.

c) Timp de 6 minute au loc discutii. Acestea pot fi libere, in care fiecare par-
ticipant propune o solutie, iar la sfirsitul sedintei sunt notate cele maiim-
portante, sau progresive idei, cind fiecare membru al grupului propune
o solutie, este analizatd si notatd, dupa care i-au cuvintul ceilalti membri.

d) Fiecare conducator de grup prezinta solutiile la care s-a ajuns.
PRES - o metoda utild in formarea ideilor si argumentarea lor in mod clar si
concis. Algoritmul utilizarii:
a) Seanuntd tema discutiei.

b) Se explicd cei patru pasi ai metodei PRES. Este binevenit ca acesti pasi
sa fie fixati pe tabla sau pe un poster.

P - Expunerea ideii

R - Argumentarea ideii

E - Exempilificare ideii

S — Sumarul (rezumatul) ideii

¢) Rugatielevii sa incerce sd foloseascd formula pentru a-si argumenta pozitia.

d) Ascultati argumentele si discutati-le impreuna.

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

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sarcina: Aplicati cu elevii una din metodele de stimulare a creativitatii pentru
ai ajuta la formularea propriei idei de afaceri.

Barieresiriscurilainitierea unei afaceri simodalitati de depasire a acestora
Ideea de afaceri se poate confrunta cu urmatoarele riscuri:

O Piata de desfacere este foarte mica sau exista o concurenta foarte
puternica; chiar si o parte mica de piata poate aduce vinzari semnificative.
De asemenea, produsul poate fi vindut la un pret care sd aduca un profit
corespunzator. Daca aceste conditii nu sunt indeplinite, iar aspectele
referitoare la evaluarea pietei ridica serioase semne de intrebare, este
mai bine sa se abandoneze ideea de afaceri in acest moment;

¢ Nusepotrezolva problemele legate de vinderea produsului sau prestarea
serviciului, chiar dacd piata este atractivd, ideea trebuie abandonats;

0 Nu este formata o echipd care sa aibd calitdtile manageriale necesare si
nici nu poate fi angajat personal specializat pentru realizarea produsului
sau prestarea serviciului respectiv, este mai bine sa se abandoneze in
acest punct ideea de produs/serviciu sau sa fie revazuta.

¢ Costul si timpul necesar pentru realizarea produsului este mare si exista
riscul invechirii produsului, atunci trebuie incercata o altd idee de produs/
Serviciu;

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

O Exces de birocratie — in situatia in care afacerea necesita obtinerea mai
multor acte permisive si coordondri cu organele de stat. (i.e afacere cu
comercializarea produselor petroliere).

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

De asemenea, e important de retinut cd, de obicei, lansarea in afaceri se
face pe cont propriu, iar sansa de a obtine resurse financiare de la bancd sau
de la investitori este redusa si destul de costisitoare uneori.

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

- bariere cu caracter particular, care fac ca afacerile sa se orienteze spre comert
si nu spre productie. Din aceasta grupa fac parte: lipsa de capital, dobinzi
mari practicate de banci, greutdti in obtinerea creditelor bancare, regim de
impozitare neadecvat, sistemul de taxe vamale, lipsa de acces la spatii, utilaje,
mijloace de transport;

- bariere cu caracter general, care actioneaza indiferent de domeniul in care
se vainitia afacerea. In acest caz pot fiteama de risc, lipsa unor cunostinte in
domeniul initierii afacerii, lipsa unor cunostinte in sfera antreprenoriatului.

Sarcina: Ajutati elevii sa gaseasca posibilele bariere in calea realizdrii unei ideii

de afaceri si sd gdseasca solutii pentru depdsirea acestora (frontal sau in grupuri).
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Metode si forme
de activitate pro-
puse:

O Prezentari de proiecte individuale "Idei de afaceri pentru dezvoltarea
societatii durabile”

0 Mini-prelegere ,|dei viabile de afaceri si criterii de evaluare”
0 Asocieri libere ,Creativitatea in afaceri”

O Sase paldrii ginditoare ,Cit de importanta si necesara este creativitatea
in activitatea de antreprenoriat?”

0 Diagrama cauzd-efect ,Bariere in calea initierii unei afaceri - modalitati
de depadsire”.

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

= Lucrarea 1.5. Elevii vor evalua ideile proprii de afaceriin baza analizei SWOT.

& Lucrarea 1.6. Elevii vor identifica barierele si riscurile in initierea unei afaceri
si determinarea modalitdtilor de depdsire a acestora.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor

- Aranjati in ordinea ierarhicd motivele personale ce determind dorinta de a
lansa propria afacere;,

- Argumentati importanta creativitatii in activitatea de antreprenoriat,

precedente - Enumdrati principalele bariere in calea initierii unei afacerii catre antreprenorii
incepatori.
I Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

1.6. Impozitele platite de catre antreprenori

Numar de ore
recomandate:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Utilizeaza prevederile legislative referitoare la activitatea antreprenoriala
in rezolvarea situatiilor problema

Continuturi
vizate:

* |mpozite si taxe - notiuni generale si caracteristici;
= Bazele impozitdrii micului business;

= Impozitul pe venit, contributiile de asigurare sociala obligatorie, prima
de asigurare medicala

Concepte si noti-
uni cheie:

Impozit, taxd, contributii, organe de control

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare

Impozite si taxe - notiuni generale si caracteristici

Impozitul - reprezinta o contributie baneascd obligatorie cu titlul nerambursabil,
datoratd, conform legii, statului de cdtre persoanele fizice si juridice pentru
veniturile care le obtin sau pentru averea pe care o posedad. Plata impozitului se
efectueazd In marimea si termenul precis stabilit prin lege.

Elevilor li se va explica faptul cd inregistrarea activitatii de antreprenoriat, fie
in calitate de intreprinzator individual sau persoana juridica, antreprenorul
trebuie sa devina constient de faptul ca din momentul dat el este contribuabil
(persoana care sete obligatd sa pldteascd taxe siimpozite) si va incepe sa aiba
obligatiuni fiscale fatd de stat, cu alte cuvinte sd pldteasca taxe siimpozite.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Cameralnregistrari de Stat atribuie fiecarei intreprinderi un numar de identitate
de stat, care este considerat si codul fiscal al acesteia si care va fiindicat in toate
ddrile de seamd fi scale si alte documente de evidentd contabild. Desi, Camera
Inregistrarii de Stat prezinta organului fiscal, o data la 3 zile, informatia privind
atribuirea numarului de identificare de stat, este ca antreprenorul personal sa
se punad la evidenta la oficiul teritorial al Inspectoratului Fiscal de Stat in raza
cdruia Tsi are sediu Intreprinderea.

Inspectoratul fiscal de stat teritorial deschide pentru fiecare intreprindere un
dosar personal care contine:

v' copiile actelor de constituire si ale certificatului inregistrarii de stat;

v’ datele fondatorului, conducatorului si ale contabilului-sef (numele,
prenumele, data, anul nasterii, adresa si informatia de contact, datele
documentului ce atesta identitatea;

v’ precum si alte acte necesare organului fiscal.

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

Documentul de baza care defineste principiile generale ale impozitarii in
Republica Moldova, statutul juridic al contribuabililor, al organelor fiscale si
al altor participanti la relatiile reglementate de legislatia fiscald, principiile
de determinare a obiectului care va fi supus impozitarii, este:

v Codul Fiscal al Republicii Moldova;

v’ Legea bugetului asigurarilor sociale de stat pe anul in curs care se
aproba de obicei in luna decembrie a fiecdrui an pentru urmatorul
(Lege Nr. 250 din 08.11.2012 cu privire la bugetul asigurarilor sociale
de stat pe anul 2013);

v’ Legea fondurilor asigurarii de asistentad medicald pe anul in curs (Lege
Nr. 251 din 08.11.2012 — pentru anul 2013).

Bazele impozitdrii micului business
Sistemul fiscal al Republicii Moldova, potrivit Codului Fiscal, reprezinta
totalitatea impozitelor si taxelor, a principiilor, formelor si metodelor de

stabilire, modificare si anulare a acestora, precum si totalitatea masurilor ce
asigura achitarea lor.

Sistemul fiscal face parte componenta din sistemul financiar si include
urmatoarele elemente:

0 legislatia fiscalg;

0 sistemul de impozite si taxe;

0 aparatul fiscal (organele, institutii fiscale).

I. Legislatia fiscala reprezinta reglementarile juridice, privind veniturile
Bugetului Public National care se realizeazd primordial prin intermediul
impozitelor si taxelor si include in sine:
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Codul Fiscal cu cele 9 Titluri;
Legea privind tariful vamal

Legea cu privire la mdrimea, modul si termenele de achitare a primelor

de asigurare obligatorie de asistenta medicals;

Legea privind sistemul public de asigurdri sociale;

Legea cu privire la patenta de intreprinzator;

Il. Sistemul de impozite si taxe in RM, dupa institutiile ce le administreazd
este format din:

IMPOZITE SITAXE

Generale de STAT LOCALE
- Impozit pe venit; - Impozitul pe bunurile imobiliare;
- Taxd pe valoare addugatd (TVA); | |- Taxele pentru resursele naturale;
- Accize; - Taxa pentru amenajarea teritoriului;
- Taxe vamale; - Taxa de organizare a licitatjilor si loteriilor pe teritoriul unitatii
- Taxe rutiere. administrativ-teritoriale;

deservire sociala;
- Taxa de piatd;
- Taxa pentru cazare;

- Taxa balnears;

- Taxa pentru parcare;

- Taxa de la posesorii de caini;

- Taxa de plasare (amplasare) a publicitatii (reclamei);
- Taxa de aplicare a simbolicii locale;
- Taxa pentru unitdtile comerciale si/sau de prestari servicii de

- Taxa pentru prestarea serviciilor de transport auto de calatori
pe rutele municipale, ordsenesti si satesti;

- Taxa pentru amenajarea localitdtilor din zona de frontiera care
au hirouri (posturi) vamale de trecere a frontierei vamale.

Sarcind: Rugati elevii sa examineze marimea taxelor locale aferente unei
activitatii de antreprenoriat (la alegere) in regiunea in care locuiesc sau
invata. Sa le noteze.

Impozitul pe venit, contributii de asigurare sociala obligatorie, prima
de asigurare medicala.

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

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

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Agentului economic
Persoanele juridice si fizice, care practica | Venit impozabil =
activitatea de antreprenoriat, sau
profesionald, ca diferenta dintre venitul
brut si cheltuielile suportate in cadrul
activitatii de intreprinzator si admisibile (conform Codului Fiscal)
conform prevederilor Codului Fiscal

Venit brut - Cheltuieli de
antreprenoriat admisibile

Agentii economici din micul business Venitul impozabil =

(IMM), cu exceptia intreprinderilor Venitul inregistrat la contul
individuale si a gospodariilor tardnesti, | 611 + Venitul inregistrat la
care aplica regimul preferential de contul 612

impunere, adicd cota 3% la impozitul
pe venit, venitul impozabil este egal cu
venitul brut din activitatea operationala

Exemple de calculare a venituluiimpozabil pentru antreprenori sunt prezentate
in Anexe.

Nota Bene! Antreprenorii trebuie sa fie la curent cu Legea bugetului de stat,
aprobata anual, care include marimea impozitelor si termenii de achitare a
acestora de catre agentii economici.

De exemplu, potrivit prevederilor art. 54' alin.(l) din Codul Fiscal nr.1163/1997
- Inredactia Legiinr.178din 11.07.2012 privind aplicarea impozitului pe venit
din activitatea operationald a agentilor economici, subiecti ai sectorului
intreprinderilor mici si mijlocii, vor fi agentii economici care nu sunt platitori
deTV.A, cu exceptia gospodariilor taranesti si a intreprinzatorilor individuali,
care la data de 31 decembrie au obtinut venituri:

1. Pind la 100 000 lei se aplica regimul urmdator de impozitare:

- Cotaimpozitului pe venit constituie 3% din venitul obtinut din activitatea
operationald;
2. De la 100 000 lei pind la 600 000 lei pot alege unul dintre urmatoarele
regimuri de impozitare:

- Cuplataimpozituluiin mdrime de 3% din venitul obtinutdin activitatea
operationald;

- Regimuldeimpozitare aplicatin modul general stabilit (cu plataimpozitului
pe venit in mdrime de 12% din venitul impozabil) din momentul in care
sint inregistrati benevol in calitate de platitori de TVA (art. 541 alin. (3) din
Codul fiscal).

N.B.! Dreptul de a alege dintre regimul fiscal pentru subiecti ai sectorului
intreprinderilor mici si mijlocii il vor avea doar acei agenti economici care s-au
inregistrat benevol in calitate de platitori de TVA.

- Calcularea impozitului se efectueaza trimestrial. Achitarea la buget se
face in termen de o luna de la incheierea trimestrului corespunzator;

- Dareadeseamad privind impozitul pe venit se prezintd nu mai tirziu de
31 martie a anului urmator perioadei fiscale de gestiune.
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Scutirea la plata impozitului pe venit pentru IMM a fost anulata in anul 2012.
Termenul de plata si cotele impozitului pentru persoanele fizice constituie
pentru anul 2013:

* 7% din venitul anual impozabil ce nu depaseste suma de 26 700 lei;

* 18% din venitul anual impozabil ce depdseste suma de 26 700 lei;

Termenul de platd final este pind la 31 martie anului premergdtor anului de
gestiune, termen in care se prezinta la Inspectoratul Fiscal de Stat declaratia pe
venit. Pe parcursul anului persoanele care platesc venit in favoarea cetdteanului
retin siachitd la buget lunar potrivit cotelor indicate impozitul aferent (vezi anexa).

Sarcina: Oferiti elevilor un exemplu de calcularea a impozitului de venit de
catre agentii economici: persoanele fizice si juridice (frontal).
Platile sociale includ:
& contributii de asigurari sociale de stat;
& primele de asigurare obligatorie de asistentd medicala.
Platitorii contributiilor pentru asigurdrile sociale si- primelor de asigurare
obligatorie medicald sunt urmdtorii subiecti:
e Persoanele angajate in baza contractului individual de munca;
e Intreprinderile si organizatiile;
e Proprietarii de terenuri agricole;
e Fondatorii de intreprinderi individuale;
e Titularii patentelor de intreprinzator.
Asigurarilesociale. Tarifele contributiilor pentru asigurarile sociale sunt urmdtoarele:
- 23%din fondul de retribuire a muncii pentru fiecare angajat, calculata
lunar, achitata de angajator lunar sau trimestrial pind pe datade 10 a
lunii urmatoare perioadei de gestiune;
- 6% retinut din salariul angajatului.

> Intreprinzatorii individuali si titularii de patente — 5220 lei anual, achitats lunar
nu mai putin de 1/12 din suma, pind la data de 10 a fiecarei luni de gestiune.

» 22% pentru sfera agricola (16% achitat de cdtre angajator, 6% acoperite
din bugetul de stat).

De ce achitdm asigurarea sociald? indemnizatii, ajutoare, pensii, pentru
prevenirea imbolndvirilor si recuperarea capacitatii de muncad, ajutor de deces.

Primele de asigurare medicala obligatorie, tarifele pentru achitarea lor
sunt urmatoarele:

v' Pentru persoanele asigurate — 7% (3,5% achitate de angajator, 3,5% - de
asigurat), lunar, la momentul achitarii salariilor.

v Intreprinzatorii individuali si titularii de patente - 3318 lei anual, achitare
anuala, in termen de 3 luni de la data intrarii in vigoare a legii fondurilor
asigurdrilor obligatorii de asigurare medicala pe anul respectiv).

De ce achitdm asigurarea medicala? acoperirea cheltuielilor de tratare a maladiilor
si afectiunilor persoanelor asigurate.

Sarcina: Rugati elevii sa-si expund pdrerea privind rolul impozitelor prin
prisma urmatorului citat,Impozitele sunt ceea ce platim pentru o societate
civilizata” (Oliver Wendll Holms)

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Metode si forme
de activitate pro-
puse:

Asocieri libere,Impozite’,, Taxe”;
Mini-prelegere ,Impozitele si taxe specifice micului business”;
Completarea graficului conceptual “Sistemul de impozitare a micilor afaceri”;

O O O O

Discutii argumentate in baza tehnicii "Pinza discutiei” ,Activitatea de
antreprenoriat trebui sa fie supusad impozitarii?”

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

& Lucrarea 1.7. Elevii vor identifica impozitele si taxele platite de cdtre un
antreprenor, inclusiv a contributiilor sociale obligatorii.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor
precedente

- Enumarati si caracterizati succintimpozitele si taxe specifice micului business;
- Calculati defalcarile privind contributii de asigurare sociald obligatorie i

contributii la asigurari medicale pentru un fond lunar de salarizare concret
(de exemplu, daca fondul lunar de salarizare constituie 10 000 lei);

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
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ELEMENTE DE MANAGEMENT SI GESTIONAREA RISCURILOR

Teorie/Practica - 16 ore, inclusiv 2 ore

. Activitate individuala/
Numar ore modul: ..
de evaluare consultatii - 4 ore
La acest modul 1l veti informa pe elev despre principalele idei si notiuni in
teoria si practic manageriald: functiile, strategiile, organizarea, coordonarea
Descriere generala | si controlul. De asemenea, un subiect aparte il va constitui managementul

a modului:

resurselor umane impreund cu toate particularitatile sale. Un al aspect sensibil
il va constitui tematica riscului in activitatea de antreprenoriat. Temele si
subiectele acestui modul sint:

Finalitati modu-
lare a unitatilor
tematice:

2.1. Aspecte generale privind gestionarea unui afaceri

- Argumenteaza importanta managementului in gestionarea unei afaceri
2.2. Organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale

- Identifica personalul necesar la etapa de initiere a afacerii

2.3. Motivarea angajatilor

- Aplicd metode eficiente de recrutare, selectare si motivare a personalului
2.4. Controlul afacerii

- Determind indicatorii de evaluare a muncii angajatilor
2.5. Riscurile in activitatea de antreprenoriat si gestionare a acestora

- Utilizeaza metode de recrutare, selectare si motivare a personalului

L

2.1. Aspecte generale privind gestionarea unei afaceri

Numar ore reco-
mandate:

Auditoriu: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Argumenteazad importanta managementului in gestionarea unei afaceri.

Continuturi vizate:

- Conceptul de management;
- Procesul de gestionare si planificare a unei activitati antreprenoriale.

Concepte si noti-
uni cheie:

Management, manager, planificarea, organizarea, coordonarea,
motivarea, controlul, strategia, scopul afacerii, obiectivele afacerii

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Conceptul de management

Cuvintul management provine din limba italiana,maneggiare” care inseamna,a
manevra, a conduce’, derivat din latinescul ,manus”- ce semnifica “mina”
Pentru a facilita predarea conceptului se poate face in baza algoritmului urmator:
- Caracteristici relevante (importante, remarcante, care ies in evidenta).
De exemplu: arta, proces, activitate, planificare, organizare, coordonare,
motivare, evaluare si control;

- Caracteristici irelevante. De exemplu: resurse umane, materiale, finante;

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Exemple: Managementul resurselor umane, managementul financiar,
managementul organizatoric, managementul logistic etc;
Non-exemple (trebuie sd fie din domeniu). De exemplu: administrarea;
Analogii (din alte domenii). De exemplu: prepararea bucatelor, cura-
tenia;

Definitia. i.e: Tip de munca ori activitate de gestionare care contribuie
la bundstarea unei organizatii /intreprinderi prin folosirea, combinarea
si coordonarea eficienta a resurselor umane, financiare, materiale si
informationale cu scopul obtinerii rezultatelor dorite.

Managementul este un tip special de munca intelectuald, prin care cei ce
0 practica fi determina pe altii sd faca ceea ce trebuie facut in intreprindere.
Prin management se intelege un grup, o echipa sau o persoand investiti
Cu autoritatea, competentele si raspunderile functiei de conducere intr-o
organizatie/ intreprindere.

Care este diferenta dintre antreprenor si manager?

Antreprenorul:

legislatia defineste antreprenorul ca fiind persoana fizica autorizata
sau persoana juridica ce in mod individual sau in asociere organizeaza
0 societate comerciala in vederea desfasurarii unor activitati pentru
obtinerea profitului;

are ca scop dezvoltarea unor afaceri, in general cu un capital redus,
dar cu idei mobilizatoare;

isi incepe sau isi dezvoltd afacerea prin intocmirea unui plan de afaceri,
incercind sa-si diminueze riscurile de insucces.

antreprenorul este si propriul manager, dar poate delega dreptul de a
lua decizii unui manager intr-o anumita afacere.

Managerul:

se remarca prin exercitarea atributelor de conducere in virtutea obiectivelor
stabilite, a competentelor si a responsabilitatilor ce revin functiei pe care o
detine

are cunostinte in management, cunostinte tehnice, profesionale, talent etc.
ia deciziivalorificad decizii, au capacitatea de a prezenta ideea si de a purta
discutii pe marginea ei

au anumite roluri in intreprindere:

= rolul de intreprinzator;

= distribuitor de resurse;

* reprezentant al grupului;

= agent de legaturd si raspindire a informatiilor;

» supraveghere, monitorizare,

® negociator si purtator de cuvint;

= rolin rezolvarea conflictelor din activitatea grupului.

Mai jos gdsiti citeva intrebari pe care Antreprenorul incepadtor sile adreseaza,
chiar daca el este unicul angajat in afacerea sa.

Ce trebuie sa fac? Cind trebuie sa realizez cele planificate? Cine va fi
responsabil de aceste actiuni? Care va fi rezultatul actiunilor?
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Antreprenorul e managerul propriului timp, al propriei energii si al propriilor
bani cu scopul de a obtine un profit. El ia decizii in fiecare zi in aceste
trei domenii. Deciziile, de reguld, influenteaza semnificativ asupra carierei
profesionale, a vietii personale si a vietii altora, chiar siindirect asupra societatii.

Sarcina: Discutati cu elevii, care sunt calitatile pe care trebuie sd le posede
un Manager bun.

De exemplu: responsabilitate, integritate (morald, financiara), liderism,
perseverentd (abilitatea de a stabili niste scopuri si de ale realiza).

Liderismul in sine reprezintd o abilitate manageriala. Un lider adevdrat
inspird sentimentul de incredere si admiratie angajatilor sai si un sentiment
de constientizare a angajamentului fatd de afacere. Un lider adevdrat i
influenteaza pe altii sa-1 urmeze. Transformarea e o necesitate pentru
fiecare zi, de aceea, liderii trebuie sa fie flexibili, capabili sa se adapteze si,
de asemenea, sd incurajeze aceste calitdti membrilor echipei sale. Pentru
dezvoltarea afacerii este important sd fii inovator. Inovatia este o iscusinta in
sine. Liderii trebuie sa fie deschisi catre idei noi, trebuie sa inoveze, sa aduca
schimbadri pozitive. De fapt, progresul este greu de realizat fara inovare. Un
lider nu doar tinde dar si oferd, de asemenea, angajatilor sdi, un model-
structurd pentru a ajunge la acele aspiratii. Inovatia implica atit imaginatie,
cit si actiune In conformitate cu ea.

Procesul de gestionare si planificare a unei activitati antreprenoriale
Activitdtile de gestionare a afacerii sunt divizate in 5 etape:

Planificarea - Planificarea implica identificarea scopului si obiectivelor
afacerii si gdsirea modalitatii de a le atinge (CE trebuie si ce poate fi
realizat?). Aceasta presupune estimarea costurilor care vor fi suportate si
evaluarea timpului necesar pentru atingerea scopului. Un plan trebuie
analizat sirevizuit anual, oriin caz de necesitate, la aparitia unor dificultati
ori oportunitati. Planul poate fi considerat bun in cazul in care atingerea
obiectivelor a fost posibila cu resursele planificate.

Organizarea - Stabilirea unor actiuni pentru a atinge scopurile stabilite,
divizarea actiunilor pe sarcini si alocarea resurselor necesare (CUM se
vor realiza obiectivele?).

Coordonarea - Repartizarea sarcinilor potrivite ca marime si grad de
dificultate pentru fiecare angajat in asa fel ca afacerea sa mearga fara
probleme. Coordonarea implica o comunicare eficienta intre membrii
echipei si intre echipe (CINE va realiza actiunile planificate?.

Motivarea - Incurajarea angajatilor, pentru ca acestia sa lucreze mai
eficient atit pentru dezvoltarea lor, cit si al afacerii (Cum vor fi satisfacute
necesitatile angajatilor in vederea realizdrii obiectivelor stabilite?).

Controlul - Supravegherea permanentd a operatiilor si a angajatilor e
necesara pentru a asigura atingerea scopurilor si cistigarea unui profit,
dar pentru a evalua nivelul de dezvoltare a afacerii (Ce rezultate au fost
atinse?).

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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In realitate activitatea unui manager este mult mai complexa, fragmentats,
adesea imprevizibila si chiar haoticd, fiind influentata de multe evenimente
si situatii care nu pot fi controlate de el. Desigur, pe parcursul unei zile
sau saptamini de muncad, el va exercita toate etapele enumerate mai sus,
dar in diferite secvente, in conditii de incertitudine, informatii incomplete,
turbulentd generala din lumea afacerilor. Planificarea este o etapa foarte
importanta in procesul de gestionare a oricarei afaceri, la fel ca si temelia
unei case. Deoarece o buna planificare asigura deja succesul afacerii cu
mai bine de 50%, aceasta este imperativa pentru gestionarea afacerii.

Procesul de planificare include urmdtoarele activitati:
e Etapa pregatirii: acumularea informatiei si stabilirea situatiei curente
a firmei;

e Stabilirea scopului: ex - Sporirea profitului cu 2% (2000 lei) in
urmatorul an. Dar in ce mod si cum va fi atins acest lucru?

® Formularea obiectivelor afacerii pentru diferite perioade de timp:
La formularea obiectivelor urmeaza sa se tind cont de regula SMART: S
- specific; M - masurabil; A - (de) atins/abordabil; R - relevant;
T - raportate la timp. Algoritmul: Verb + Substantiv + Valoare =
Obiectiv .

De exemplu:

- "Majorarea volumul de productie cu 10 % in urmatorul an”; sau

- "Lansarea in cursul anului viitor a unui produs nou”etc.

[n caz ca obiectivul este mai general, va fi dificil sa fie realizat si controlata

atingerea acestuia.

® Stabilirea strategiilor necesare pentru realizarea obiectivelor si
determinarea necesarului de mijloace materiale si financiare pentru
realizarea acesteia. Astfel se pot:

- Reduce cheltuielile (prin micsorarea costului productiei, inchirierea
unor incaperi mai mici sau la un pret redus, etc);

- Majorarea preturilor;

- Spori volumul productiei, mentinind cheltuielile curente.

Respectiv strategia va fi urmatoarea - reducerea costurilor de productie cu

15% anual, identificarea furnizorilor noi si negocierea unor preturi scazute.

¢ Definirea actiunilor potrivite pentru obtinerea rezultatului asteptat.
Sarcina: Rugati elevii sa elaboreze Scopul, 2-3 obiective, strategia si planul de
actiuni privind ideea lor de afaceri, si sa corespunda cerintelor de formulare.
¢ Implementarea planului, evaluarearezultatelor si revizuirea acestuia.
De obicei, in activitatea antreprenoriald pot fi evidentiate patru tipuri de
planificari:

1. Planificarea operativa

2. Planificarea pe termen scurt

3. Planificarea pe termen mediu

4. Planificarea strategica.
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1. Planificarea operativa - reprezinta planificarea de zi cu zi, pentru ziua
de miine si, posibil, pentru urmatoarele 5-6 zile. In literatura de specialitate
pot fi gdsite mai multe metode si tehnici de planificare, de la cele mai
simple pina la cele mai sofisticate, inclusiv cu utilizarea calculatorului.

latd una dintre cele mai simple tehnici de planificare:

0 Notarea zilnicd In agendd a tuturor activitdtile pentru urmadtoarea zi,
eventual, si pentru zile in curs. Sarcinile se pot clasificain dependenta
de urgenta executarii lor.

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

2. Planificarea pe termen scurt presupune o planificare pentru o perioada
de pind la un an cu grad diferit de detaliere pentru o lund, trimestry,
jumatate de an si un an. Intrucit, o datd cu cresterea perioadei pentru care
se face planificarea, creste si gradul de incertitudine.

3. Planificarea pe termen mediu porneste de la planificarea pe termen
scurt, pentru o perioada de un an cu detalii pentru fiecare luna, si continud
cu planificarea pentru urmatorii 2-3 ani cu mai putine detalii si respectiy,
Cu prognoze mai putin precise, dar cit mai realiste. Un exemplu elocvent
de plan pe termen mediu este planul de afaceri.

4.Planificareastrategicareflecta viziuneamanageruluiafacerii,a patronului

sau a echipei manageriale si contine un sir de activitati ce vor fi continuate

sau se vor finaliza peste 5; 10 sau chiar 15 ani. Un plan strategic va developa

situatia afacerii peste 10-15 ani. Din aceastd cauzd nu va fi foarte detaliat, nu

va contine prea multe date si cifre. Desigur, si acest tip de planificare se va

baza pe analiza situatiei curente, in primul rind, a afacerii propriu-zise, dar

in special a mediului extern, si anume a tendintelor de pe pietele locale,

regionale si mondiale.

Caracteristicile unui plan reusit:

= Un plan bun, in special primele trei tipuri, trebuie sa fie cit mai specific
— sa contind date concrete, masurabile; termene de executare; nume
de persoane sau departamente care vor fi responsabile si cele care vor
fi antrenate in realizarea actiunilor prevdzute; mdrimea si sursele de
finantare pentru executarea activitatilor.

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

= Un plan bun trebuie sa fi e realist, bazat pe date si informatii reale, pe
analize si prognoze competente.

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

Nota Bene: Planificarea pe termen scurt, mediu si strategica se impune a
o efectua dupad trei scenarii: a) Realist, b) Pesimist, si ¢) Optimist.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Metode si forme de
activitate propuse:

O Mini-prelegere ,Conceptul de management”;
0 Metoda Frisco ,Ce s-ar intimpla daca o firmad in activitatea sa ar neglija
anumite etape ale managementului?”

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

- Caracterizati etapele procesului de gestionare a unei afaceri;

- Identificati momentele-cheie la elaborarea strategiei de gestionare a
afacerii la momentul initierii afacerii;

- Argumentati necesitatea planificariiin procesul de gestionare a afacerii.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

2.2. Organizarea si coordonarea unei activitdti antrepreno-
riale

Numar ore reco-
mandate:

Auditoriu: 4 ore Individuale: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Utilizeaza metode eficiente de recrutare, selectare si motivare a personalu-
lui pentru afacere.

Continuturi vizate:

= Organizarea timpului;

= Organizarea personalului si a conditiilor de muncg;

= Contractul individual de muncg;

= Comunicarea-uninstrumenteficientdegestionareaactivitatiiantreprenoriale.

Concepte si notiuni
cheie:

Postulinintreprindere, fisa de post, personal, angajator, planificarea personalului,
recrutarea, selectia, contractul individual de muncd, comunicarea in afaceri,
sedinte, delegare

Organizarea timpului

In greaca ,organon” inseamna armonie. Elevilor |i se va explica notiunea
de organizare care reprezinta un ansamblu de actiuni intreprinse in
vederea utilizarii cu maximum de eficientd a resurselor materiale, umane
si financiare pe care le are la dispozitie intreprinderea, dar si a timpului
pentru a se reusit totul. Nu in zadar englezii au spusa proverbiala:, Timpul
este bani” (Time is money). Orice pierdere de timp se poate reflecta in mod
negativ asupra resurselor antreprenorului. Timpul este limitat si de aceea
el trebuie foarte bine organizat. Managerul va indeplini sarcinile sale intr-
un mod ordonat si va intelege care activitati sunt mai importante. Unele
proiecte sunt mai importante sau mai profitabile decit altele. Anumite
sarcini trebuie ldsate pe seama altcuiva prin procesul de delegare.

Lipsa timpului de obicei duce la mare grabd, stres si in definitiv conduce
la o performanta destul de redusa, ce se poate reflecta asupra calitatii
produsului sau serviciului prestat, asupra livrarii la timp a produselor, etc.
lar un client nemultumit poate pleca in cdutarea altor intreprinderi mai de
incredere.
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

In consecinta antreprenorul urmeaza sa aloce timp suficient pentru urmatoarele

sarcini:

- Perioada, timpul livrarii produsului/ predarii serviciului prestat;

- Timpul necesar pentru procesul tehnologic de producere a bunului/ prestare
a serviciului;

- Coordonarea angajatilor care executa lucrdrile de producere sau prestare
a serviciului;

- Importantalegaturii dintre produs /serviciu si client, ce urmeaza afi concepute
ca un tot intreg pentru orice afacere.

De multe ori antreprenorul trebuie sa realizeze o serie de sarcini concomitent
pentru a-si putea indeplini munca eficient si in timp util. Acest lucru se poate
realiza prin estimarea timpului si resurselor necesare pentru indeplinirea fiecarei
sarcini, respectiv organizarea in mod corespunzator a procesului de lucru.

De exemplu: e ca sicum ai prepara mai multe feluri de mincare odatd: mdruntim,
fierbem, amestecdm toate produsele in asa fel ca sa obtinem bucatele in timpul
stabilit.

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

Organizarea personalului si a conditiilor de munca
Oalta parte importantd a activitdtii unui antreprenor este organizarea angajatilor.
Personalul - este singura resursa din cadrul unei firme care are capacitatea de
a-si mari valoarea sa odatd cu trecerea timpului, spre deosebire de toate celelalte
resurse ale firmei, care se uzeazd dacd nu fizic, atunci moral.

Accentuarea rolului resurselor umane nu semnifica insa o subestimare a
celorlalte resurse. Suprasolicitarea resurselor umane in detrimentul celorlalte
afecteaza echilibrul dinamic al intreprinderii.

Numai prin satisfacerea nevoilor angajatilor se va putea obtine implicarea
totald a acestora (de la toate nivelurile) permite ca abilitatile sale sa fie utilizate
in beneficiul intreprinderii.

Personalul firmei — are urmatoarele necesitati:
- Conditii mai bune de lucry;
- Satisfactia crescuta a muncii;
- Sanatate si siguranta crescuta;
- Moral imbunatatit;
- Stabilitatea locului de munca.
Calitatea personalului firmei se concretizeaza prin:
Nivel de instruire;
Atitudini;
Sisteme de valori;
Credinte;
Comportamente.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Planificarea necesarului de personal. Prima sarcind a antreprenorului
este de a determina numarul necesar de angajati si functiile lor. In cadrul
acestui proces urmeaza sa se clarifice urmatoarele aspecte:

Analiza lucrului— O analizd a lucrului va determina necesitatile companieiin
ceea ce priveste angajarea. Care sarcini trebuie completate? De citi angajati
este nevoie pentru a indeplini aceste sarcini? Cum pot fi combinate citeva
sarcini intr-un singur post? Aceastd combinatie va fi prea mult lucru pentru
0 singura persoana?’

Schema de organizare — O schemd de organizare va arata care angajati vor
supraveghea pe altii. Demonstrati o astfel de schema sau desenati un exemplu
pe tabla (organigrama intreprinderii).

Descrierea sarcinilor de munca/obligatiunilor/responsabilitatilor in fisa de post
— Aici se vor specifica sarcinile zilnice al fiecarui angajat, programul de lucrul si
salariul.

Specificarealucrului—Laacest capitol sunt mentionate deprinderispeciale
care vor fi posedate de fiecare angajat. De exemplu, citeva posturi vor
necesita studii universitare sau, probabil, un post presupune experientd
de lucru cu un anumit program computerizat. Odata finalizate, aceste
elemente vor permite selectarea si angajarea lucratorilor. Pentru a angaja
un personal calificat, trebuie sa se selecteze persoanele cele mai potrivite.

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

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

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

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

Procesul de recrutare: este procesul de asigurare a unui numar suficient
de mare de candidati calificati din care sa fie posibila selectarea celor care
corespund cel mai bine pentru ocuparea posturilor vacante la intreprindere.
Pentru a gasi candidatii potriviti, se pot utiliza mai multe metode, sianume prin:

Publicitate - se plaseaza un anunt insotit de descrierea postului. Acesta
urmeaza sa fie formulat cit mai exact si cuprinzator, sa fie difuzat pe o arie
cit mai extinsa pentru a atrage mai multi candidati care sa corespundd
criteriilor specificate in descriere, de exemplu in ziarul sau la radio local.
Centre de angajare, de exemplu la filiala Agentiei Nationale pentru
Ocuparea Fortei de Munca (ANOFM) din localitate;

Apelul la recomanddrile cunoscutilor — se solicita de la colegi, asociati,
cunoscuti ce pot oferi informatii despre persoanele interesate sa ocupe
posturile vacante.

Vizite la institutiile de invatamint si discutii direct cu elevii, studentii si
absolventii acestor institutii.
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Sarcina: Solicitati elevilor sa alcatuiasca in Caiet un anunt de angajare a
unui post necesar pentru propria afacere.
Procesul de selectie: reprezintd procesul de alegere a persoanelor care
au calificarile si deprinderile necesare pentru a ocupa un anumit post de
munca vacant in cadrul unei intreprinderi.

O metoda de selectie este interviul de angajare. Pentru aceasta este necesar de
timp pentru intervievarea candidatilor. Mai jos sunt citeva intrebdri obisnuite
care se folosesc intr-un interviu de angajare:

e De ce ati parasit ultimul post de munca?

e (are sunt punctele dvs. forte si cele slabe?

e De ce credeti ca sunteti calificat pentru postul dat?

e (e asteptati de la patron / antreprenor/companie?

e Cine vreti sa deveniti/ sd ajungeti in 3 sau 5 ani?

e Descrieti unul din sefii dvs.

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

O alta modalitate de selectie ar fi testarea candidatilor, dupa interviul de
angajare. N.B. Dacd este 0 competenta care este absolut necesara pentru
realizarea muncii date. De exemplu, pentru un post care cuprinde lucru
intensiv cu calculatorul, se vaacorda o testare de culegere, formatare a unui
text. Folosind aceasta practica, angajatorul va fi mai sigur ca aptitudinile
candidatului sunt la nivelul necesar postului.

Sarcina: Propuneti elevilor sa elaboreze un set de intrebari pentru interviul
de selectie a unui post din necesarul de personal pentru propria afacere.
Sarcina: Sugerati elevilor sa elaboreze o probd de testare a aptitudinilor
candidatilor pentru un post necesar afacerii sale.

Sarcina: Oferiti posibilitatea elevilor de a simula un interviu de selectare
in care vor adresa colegului intrebdrile special elaborate pentru aceasta
activitate. Sugerati elevilor sa se schimbe cu locurile: cel care a fost
angajator devine candidat si adreseaza setul sau de intrebari. Cereti
pdrerea persoanelor care au participat: cum s-au simtit? in ce posturd le-a
placut mai mult sa se afle? cum considera ca s-au descurcat in ambele
pozitii? Intrebati opinia celorlalti elevi despre cele simulate de colegii lor.
Din momentul angajarii, art. 17 al Codului Muncii prevede cd angajatorul are
obligatia sa asigure permanent salariatilor conditii de munca necesare pentru
indeplinirea normelor de productie (de deservire). Aceste conditii sint:

a) starea buna a masinilor, a masinilor-unelte si a dispozitivelor;
b) asigurarea la timp cu documentatie tehnica;

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

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

e) asigurarea securitatii si sanatatii in munca si securitatii de productie.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor {




Legea nr. 186-XVI din 10.07.2008 ,Securitatii si sanatatii in muncd’, (publicata
in Monitorul Oficial al Republicii Moldova, 2008, nr.143-144), reglementeaza
raporturile juridice ce tin de instituirea de mdsuri privind asigurarea securitatii
si sanatatii lucratorilor la locul de munca, stabileste principiile generale
privind prevenirea riscurilor profesionale, protectia lucratorilor la locul de
munca, eliminarea factorilor de risc side accidentare, informarea, consultarea,
participarea echilibratd, instruirea lucratorilor si a reprezentantilor acestora.
Aceastd lege prevede obligatiile angajatorul de a asigura securitatea si sdndtatea
lucrdtorilor sub toate aspectele ce tin de activitatea desfdsuratd, inclusiv prin
informarea personalului despre regulile de securitate a muncii. De aceea, trebuie
sd se atragd o atentie deosebitd organizarii conditiilor de muncg, care vor fi
asigurate si indeplinite conform legii in dependenta de domeniul de activitate.
Fiecare sferd de activitate isi are conditiile sale specifice de munca pe care elevii
le studiaza in cadrul disciplinelor de profil.

De exemplu: pentru buna functionare a unei brutdrii este important ca sistemul
de ventilatie sa lucreze bine, sa existe mijloace anti-incendiare, norme tehnice, sa
fie repartizat 0 camera separatd pentru pastrarea materiei prime, oferirea hainelor
speciale pentru angajati, aspectul exterior al angajatilor - norme sanitaro-igienice etc.
Sarcina: Initiati cu elevii o discutie privind conditiile de munca pe care ei ar
trebui sd le asigure pentru propria afacere si conforme cu domeniul de activitate
al acesteia.

Contractul individual de munca

Relatiile cu angajatii in cadrul oricarei firme, indiferent de mdrimea si de
forma ei de proprietate sunt reglementate de Codul Muncii (Legea nr.
154/2003) publicat in Monitorul Oficial Nr. 159-162/648 din 29.07.2003).
Codul Muncii prevede ca orice angajator sa incheie in mod obligatoriu un
contract individual de munca cu angajatii sai (Art. 56)

Contractul individual de munca este un acord intre salariat si angajator, prin
care salariatul se obligd sa preseze 0 muncd dupd o anumita specialitate,
calificare sau la un anumit post, subordonindu-se ordinii intericare de
muncad, stabilitd de angajator. Angajatorul, la rindul sdu, se obliga sd pldteasca
lucratorului salariul indicat in contract si sd asigure conditiile de muncad, care
nu contravin legii.
Contractulindividual de munca poate fiincheiat pe untermen bine determinat.
Contractul individual poate fi incheiat doar in formd scrisa semnat de parti
in 2 exemplare: un exemplar se pdstreazad la salariat si celalalt la angajator.
Clauzele principale ale unui contract individual de munca:

e Obiectul contractului;

e Drepturile si obligatiile partilor;

e Marimea salariului;

e Termenul de actiune (valabilitate) a contractului;

e Conditii de reziliere (desfacere) a contractului;

e Garantiile lucratorului.

Procedura de angajare a persoanei care a trecut procesul de selectie este
urmadtoarea:

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

_J
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2. Seincheie contractul individual de munca intre angajator ca persoana
juridica siangajat ca persoana fizica (vezianexa). Art. 57 din Codul Muncii
prevede, ca la incheierea contractului individual de munca, persoana
care se angajeaza prezinta angajatorului urmdtoarele documente:

- buletinul de identitate sau un alt act de identitate;

- carnetul de muncd, cu exceptia cazurilor cind persoana se incadreaza in

cimpul muncii pentru prima datd sau se angajeaza la 0 muncd prin cumul;

- documentele de evidenta militara — pentru recruti si rezervisti;

- diploma de studii, certificatul de calificare ce confirmd pregdtirea speciald

— pentru profesiile care cer cunostinte sau calitdti speciale;

- certificatul medical, in cazurile prevazute de legislatia in vigoare.
N.B.!Se interzice angajatorului sa ceara de la persoanele care se angajeaza
alte documente decit cele indicate mai sus.

3. Antreprenorul dupdincheierea contractului, semnarea cererii de angajare,
emite ordin de angajare. Angajarea se legalizeazd prin ordinul (dispozitia,
decizia, hotdrirea) angajatorului, care este emisin baza contractuluiindividual
de munca negociat si semnat de parti. Ordinul trebuie adus la cunostinta
salariatului, sub semnatura, in termen de 3 zile lucratoare de la data semnarii
de catre pdrti a contractului individual de munca. La cererea salariatului,
angajatorul este obligat sa-i elibereze acestuia o copie a ordinului legalizatd
in modul stabilit.

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

Comunicarea - un instrument eficient de gestionare a activitatii
antreprenoriale

In general, coordonarea reprezintd un proces prin care un antreprenor creeaza
si mentine echilibrul intre activitdtile, oamenii si compartimentele de munca pe
care le are in subordine, pentru a realiza obiectivele propuse. Coordonarea este
etapa de gestionare a afacerii mai putin formala, ce depinde in mod decisiv de
latura umand a antreprenorului si ale carei efecte sunt dificil de evaluat.

O coordonare adecvata solicita antreprenorului sociabilitate, flexibilitate,
adaptabilitate si creativitate, calitdti esentiale pentru supravietuirea intr-o
economie de piata concurentiald. O coordonare eficientd implica existenta
actului de comunicare.

Comunicarea reprezintd procesul schimbului de informatiiintre persoane,
unele cu rol de emitdtor iar altele cu rol de receptor, prin intermediul
mesajelor simbolice - sunete, cifre, litere, cuvinte, semne scrise, gesturi.
Sarcina: Initiati o discutie cu elevii privind caracteristicile comunicdrii eficiente
dintre manager si subaltern. De exemplu: cum trebuie sa comunice un antreprenor
ca sd se faca inteles pentru angajatii sai?

Explicatielevilor ca pentru o comunicare eficientd in calitate de antreprenor
e necesar sa:

- stabilim scopului exact al fiecdrui act de comunicare;

- clarificam ideile inainte de a comunica;

- alegem momentul potrivit pentru realizarea comunicarii;

Sugestii pentru proiectarea lectiilor {




- cunoastem sensul, explicatia termenilor, conceptelor, simbolurilor folosite;

- folosim un limbaj simplu si direct;

- adoptdm nu doar pozitia de emitdtor, dar si pe cea de ascultator;

- asiguram o concordantd dintre ceea ce comunicam si ceea ce se face efectiv.
Sarcina: Realizati cu elevii un joc de rol privind barierele ce apar in procesul de
comunicare dintre manager si subaltern. De exemplu: Un angajat nu a indeplinit
sarcina de munca necesard, reactia managerului la aceastd faptd. Dupd simulare
elevii vor identifica posibilele cauze ale comportamentului angajatului si reactia
managerului din punct de vedere al schimbului informational, cit posibilitdtile
de eficientizare a procesului comunicare intre acestia. Vor determina cit de
convingatoare au fost argumentele si dovezile aduse de interlocutori.
Sedintele suntun mijloc util care contribuie la schimbul deinformatiia angajatilor
despre situatia in intreprindere, despre noile proiecte si ofera posibilitatea de a

elucida diverse probleme si griji ale angajatilor.

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

Delegarea, presupune transmiterea temporard de cdtre manager a unor sarcini
sauactivitati persoanelor subordonate, insotitd de autoritatea siresponsabilitatea
corespunzatoare.

Desi, la prima vedere, s-ar pdrea ca a delega este ceva usor de realizat, in
realitate situatiile sunt mult mai complicate si dificile. Lipsa de incredere
in subordonati, frica aparitiei posibilei dependente a managerului fata de
subordonat, precum si lipsa de incredere in sine constituie obstacolele de
baza in calea delegadrii.

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

Avantajele delegarii:

1. elibereaza antreprenorul de multe lucruri de rutina si de o importantd minorg;

2. permite antreprenorului sd se axeze pe exercitarea functiilor principale —
planificare, organizare, motivare si control;

3. extinde capacitatea de management si de a conduce;

4. reduce intirzierile in luarea deciziilor, deoarece autoritatea de a lua
anumite decizii este delegatd mai aproape de locul actiunii;

5. permite ca deciziile sa fi e luate la nivelul la care detaliile sunt mai bine
cunoscute;

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

Cind este delegatd o sarcind antreprenorul se va asigura cd salariatul a inteles:
= De ce lucrul respectiv trebuie executat?

= (e actiuni se asteaptd de la el?

= Termenul de executare a lucrarii?

= [imitele autoritdtii de a lua decizii in mod independent?
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In ce cazuri, cu ce probleme el poate sa se adreseze antreprenorului?
Ce rapoarte sau informatii antreprenorul asteapta sa-i fie prezinte la final?
Modalitatile de ghidare si monitorizare a persoanei delegate de antreprenor?

Ce resurse si ce fel de ajutor el va putea primi pentru a indeplini
sarcina respectiva?’

Sarcina: Propuneti elevilor sa selecteze 2 colegi carora le-ar delega sarcina de
loctiitori ai sefului-grupei, notind in Caiet aspectele importante ce tin de acest
proces.

Metode si forme de
activitate propuse:

0 Argumentin 4 pasi ,Care sunt solutiile pentru organizarea eficienta a

0]
(0]

o

timpului in gestionarea afacerii?”
Joc de rol - "Angajator-Candidat”
Simuldri a diferitor situatii de comunicare in cadrul carora se vor constata

diverse bariere de comunicare, astfel incit elevii sa le identifice si sa
propuna caile adecvate de depadsire a acestora;
Discutie panel - Cu persoane-sursa (antreprenori, lucrdtori din sectia cadre,

functionari din cadrul Agentiei pentru ocuparea fortei de muncd din teritoriu).

Completarea diagramei Cauza-Efect — Nerespectarea procesului de
organizare si coordonare a afacerii.

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

= Lucrarea 2.1. Elevii vor identifica necesarul de personal la etapa de

initiere a afacerii si vor propune 3-5 criterii de selectare a acestuia.

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

Enumarati categoriile de resurse de care are nevoie pentru activitatea sa
o intreprindere;

Caracterizati etapele de organizare a personalului;

Argumentati necesitatea organizarii timpului;

Analizati un contract individual de munca, simularea negocierii unui
contract;

Identificati dificultdtile ce pot apdrea in procesul comunicarii in afacerea
proprie

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

Site-uri de recru-
tare:

www.jobinfo.md
www.joblist.nd
www.jobmoldova.md
www.joburi.md
www.locurimunca.info
www.maklermd
www.moldovajob.md
www.munka.md

www.rabota.md
www.topjobs.md
www.angajare.md
www.anofm.md
www.bestjobs.md
www.cariera.md
www.hr.md

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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2.3. Motivarea angajatilor

Numar de ore reco-
mandate:

Auditoriu: 4 ore Individuale: 2 ora

Finalitatea modu-
lara:

Aplica metode eficiente de recrutare, selectare si motivare a personalului;

Continuturi vizate:

- Metode de motivare a personalului;

- Rolul salariului in sistemul motivational;
- Forme de salarizare;

- Fondul de salarii

Concepte si noti-
uni cheie:

Motivarea personalului, sistemul motivational, recompensa, salariul,
fondul de salarizare,

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Metode de motivare a personalului
Elevilor li se va accentua faptul ca motivatia este ceea ce-iface pe oameni
sa se comporte si sa actioneze asa cum o fac.
Deexemplu:Omulavind necesitateade aminca se va orienta spreinlaturarea
senzatiei de foame, transformindu-se in motiv, iar motivul la rindul lui va
satisface necesitatea prin trecerea directa la actiune. Nu trebuie sa se omita
faptul ca angajatii, ca de altfel toti oamenii, sunt interesati, in primul rind,
de propria bunastare. Prin urmare, principala preocupare a antreprenorului
in cadrul activitatii sale ca manager trebuie sa fie grija pentru ca fiecare
angajat sa se simtd confortabil la locul sdu de munca.

Pentru ca motivatia sd fie eficientd, antreprenorul, managerul trebuie sd stie

mai multe despre necesitatile care afecteaza motivatia angajatilor sdi precum

si despre metodele de motivare, clasificarea lor.

Cele mai cunoscute metode ale motivatiei sunt:

- Nonfinanciare;

- Financiare.

Va prezentam in continuare citeva cdi simple de motivare a personalului:

¢ Recunostinta pentru eforturile depuse. Angajatii sunt interesati de ceea ce fac
la lucru, mai ales cind isi dau seama cd managerul le apreciaza munca. Uneori, o
multumire verbala este suficientd. Un ,Multumesc’, spus din suflet, poate valora
foarte mult pentru angajati. De asemenea, dacd angajatii stiu ca managerul
cunoaste performantele lor, ei vafi mult mai atentilaindeplinirea responsabilitatilor.

e Schimbul de opinii. Un manager bun va asculta deschis parerile angajatilor sdi.
Deseori, angajatii au relatii mai apropiate cu clientii decit cu managerul si de aceea
ei stiu mai bine cerintele clientului. In acelasi mod, dacd angajatul stie ca managerul
respectd opinia lui, aceasta fi permite angajatului sd se simta mult mai important.

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

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

e Sistem pozitivde remunerare. Angajatii pot firemunerati prin: marirea
salariului, oferirea unui procent din profitul anual al firmei, acordarea unor
premii celor mai activi angajati. In general, marimea premiului conteazs,
cel mai important este gestul.

Uneori metodele non-financiare de motivare pot sa dea rezultate mult mai
bune decit cele financiare, insa antreprenorul nu poate intotdeauna miza
pe acest lucru deoarece pina la urma factorii motivatori sunt individuali
deosebindu-se mult de la o persoana la alta.

Procesul de motivare nu trebuie privit ca un ansamblu de reguli ce se potrivesc
tuturor, ci ajustate individual.

Sarcina: Sugerati elevilor sa stabileascd metodele de motivare a persona-
lului implicat in propria afacere, argumentind rdspunsul.

Rolul salariului in sistemul motivational

Stimulii economici, ocupa un loc important printre celelalte categorii de
factori motivatori. Totusi, s-a constatat ca multi oameni continua sa mun-
ceasca chiar si dupd iesirea la pensie, altii continuad sa munceasca chiar
dupa ce au ajuns la un anumit nivel financiar, iar altii prefera unele locuri
de munca retribuite mai prost in locul altora retribuite mai bine. Cerceta-
rile efectuate au demonstrat ca salariul ocupa locurile 3-4 sau chiar 6-7
in listele ce contin si alti stimulenti capabili sa motiveze comportamen-
tul oamenilor, in ceea ce priveste suplimentele de remunerare, acestea au
mai mult o influenta preventiva decit creativa. Ele preintimpina aparitia
atitudinilor negative, dar nu creeaza atitudini pozitive.

In continuare elevii vor fi informati cu privire la metoda financiarad de mo-
tivare a angajatilor pe care o poate aplica antreprenorul. Pentru motivarea
economicd a salariatilor urmeaza sa se stabileasca un sistem adecvat de
recompense. Marimea recompensei este influentata de performantele an-
gajatului, de contributia acestuia la rezultatele intreprinderii, de cunostin-
te, experientd, efort, competentd, conditiile de munca etc. Recompensele
pot fi directe: salariul, sporuri la salariu, prime, comisioane etc si indirecte:
plata concediilor de odihnd, asigurarea angajatilor etc.

Cea mai frecvent aplicata forma de recompensa este salariul.

Salariul reprezintd suma primita pentru munca efectuata sau pentru rezul-
tatele obtinute de un angajat intr-o anumita perioadad de timp.

Salariul se pldteste periodic, dar nu mai rar decit o data pe luna pentru
salariatii remunerati In baza salariilor lunare ale functiei. Salariul poate fi
transferat la contul de card al salariatului s-au oferit cash (adica in minad).
Marimea salariului trebuie sd fie direct proportionald cu performantele angajatului,
cu contributia acestuia la rezultatele intreprinderii, cunostintele, experienta, efortul
depus la locul de munca, competenta sa - adicd sa fie echitabil.

Marimea salariului si a recompenselor si modalitatea de achitare a acestora
urmeaza sd fie mentionatd in contractul individual de munca. Salariul trebuie
sa fie anuntat si distribuit in mod confidential.

Rolul si functiile salariului constau in:

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

v' mecanism de ajustare a relatiei dintre salarii si productivitatea muncii.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor { 6




Structura salariului:

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

b) Salariul net partea din salariu care ii revine angajatului dupd retinerea
prevazuta prin lege a impozitului pe venit si alte contributii (impozit,
fondul social, asigurare medicalad).

Formula de calcul al salariului:

SALARIUL NET = Salariul brut (lei) - Suma contributiilor sociale
(%) - Suma impozitului pe venit

Contributii sociale achitate Contributii sociale si impozite
deintreprindere retinute din salariul angajatului
Asigurarea medicala 3.5% Asigurarea medicala 3.5%
Fondul social 23% Fondul social 6%

Impozit pe venit retinut din salariu:
- 7% pentru suma de 2100 lei
- 18% pentru suma mai mare de 2100 lei

N.B.I Important ca antreprenorul sd urmareasca noutdtile care apar in
legislatie cu privire la mdrimea contributiilor sociale si a impozitului pe venit
care se pot modifica in fiecare an prin legea bugetului.

Exemplu:

Un antreprenor doreste sa ofere unui angajat salariul brut lunar de 4000 lei
(contributiile angajatorului nu sunt incluse !), atunci salariul net lunar, care
urmeaza sa-l primeasca angajatul se va calcula in modul urmator:

Calcularea salariului net:

Tipul de impozit/contributie:

Calcularea sumei impozitului pe 4000 lei — 2100 lei = 1900 lei

venit retinut din salariu 2100 lei x 7% (0,07) = 147 lei

1900 lei x 18% (0,18) = 342 lei

147 + 342 = 489 lei (suma impozitului
care va fi retinutd)

Calcularea fondului social achitat 4000 x 6% (0,06) = 240 lei
de angajat 6%

Calcularea asigurarii medicale 4000 x 3,5% (0,035)=140 lei
achitate de angajat 3,5%

Salariul net al angajatului care il 4000 - (489 lei impozit + 240 lei
pune in buzunar fondul social + 140 lei asigurarea
medicala) = 4000 - 869 = 3131 lei

Calcularea fondului social achitat 4000 x 23% (0,23) = 940 lei
de angajator 23%
Calcularea asigurdrii medicale 4000 x 3,5 % (0,035) = 140 lei
achitate de angajat 3,5%

Suma platilor sociale achitate de 940 + 140 = 1080 lei
intreprindere

Sarcina: Propuneti elevilor sa calculeze exercitiile incluse in Caietul
elevului sau propuneti-le dvs. citeva variante.
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Forme de salarizare

Pentru calcularea salariilor se practica asa forme de salarizare ca:

1. Salariul in acord - in functie de volumul lucrdrilor efectuate sau volumul
productiei fabricate. Pentru mai multd eficienta, se recomandd calcularea
cu precizie atimpului necesar pentru fabricarea unui produs sau executarea
unei lucrari, dar si efectuarea unui control riguros al calitatii pentru a nu
permite sacrificarea calitatii in favoarea unei cantitati mai mari de produse.

2. Salariu in regie - in functie de timpul lucrat. Se aplicd in cazul unor operatii
in care valoarea obiectului prelucrat este foarte mare, iar costurile non-
calitatii sunt foarte inalte; de asemenea, forma respectiva de salarizare se
aplica la activitatile periculoase, care necesita o grijd si 0 atentie maxima din
partea executorului, aceasta fiind cu mult mai important decit timpul lucrat.

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

Pelingd salariu, laintreprindere pot fioferite siun sirde stimuli. Acestia reprezinta

un adaos la salariul de baza si sunt acordate salariatilor in dependenta directd

de performantele obtinute:

v' Sporurila salariu- acordate pentru conditii nocive de muncé, pentru munca in
afara programului normal, pentru supra-efort, pentru stagiul de munca mare
al angajatului etc);

v’ Prime - sunt acordate angajatilor in mod diferentiat, pentru realizari
deosebite;

v Comisioane — sume calculate in procente din vinzari sau incasari;

v’ Participarea la profit — sumele obtinute de catre angajati ca procente din
profit, in functie de contributia la rezultatele intreprinderii.

Fondul de salarii

La nivelul firmelor fondul de salarizare reprezinta totalitatea mijloacelor

bdnestinecesare pentrurecompensareaangajatilor, proportionalcontributiei

fiecdruia, cantitativ si calitativ, la atingerea obiectelor organizationale.

[n practica antreprenoriald, de cele mai dese ori, pentru planificarea fondului

de salarizare se utilizeaza metoda salarizarii medii:

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

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

m Nr. de persoane Salariul lunar, lei

Director 1 4400
Manager vinzadri 1 4000
Contabil ] 1500
Designer 1 3500
Croitor 1 3200
Cusdator 3 3000

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Calcularea fondului de salarizare anual planificat:
1. Salariul mediu lunar a unui angajat:

5 1-4400+1-4000+1-1500+1-3500+1-3200+3-3000 25600

S, =3200 lei
8

2. Fondul de salarizare va constitui:

F =8, -3200 =25600 lei

Slunar ~  pers. lei/pers.luna

8 o 3200

sanual = pers. lei/pers.luna

12, =307200 let

luni

3. La planificarea cheltuielilor salariale trebuie sd se tind cont nu numai de sala-
riul calculat nemijlocit angajatilor, dar si de contributiile sociale care vor fi achi-
tate de antreprenor in bugetul de stat odatd cu calcularea salariului, si anume:

a. Contributii obligatorii la asigurari sociale (CAS )- ex. in anul 2013
CAS constituie 23% din salariul calculat angajatilor:

23%

CAS,,., = 25600-1 = 5888lei

lunar (y
0

23%

0o

CAS, ., =307200- =70656lei

anual

b. Contributii obligatorii la asigurari medicale (CAM), ex. in anul 2013 -
CAM achitate de antreprenor constituie 3,5% din salariul calculatangajatilor:

0
CAM,. =25600-27° — g96lei
100%
0
CAM.,._, =307200- 222 _1075lei
100%

4. Cheltuielile totale legate de salarizare:

C hlnere  =25600 + 5888 + 896 = 32384lei

salariale

C haae  =307200+ 70656 +10752 = 388608lei

salariale
Total fondul de salarizare anual - 388 608 lei.

Sarcind: Sugerati elevilor sa calculeze fondul de salarizare lunar si cel anual
planificat pentru personalul necesar afacerii proprii.

Metode si forme de
activitate propuse:

Mini-prelegere: metode de motivare a personalului;

Axa valorii: ,\nstrumentele de motivare in cadrul organizatiei”;
Brainstorming: ,Care este rolul salariului ca factor motivator?”;
Diagrama Venn: "Formele de salarizare: in acord/ in regie”;

Graficul T: ,Avantaje/dezavantaje a formelor de salarizare in acord siin regie’,
Metoda GPP: ,Forme de salarizare specifice posturilor concrete”?;
Problematizare: ,Determinarea fondului lunar/anual de salarizare”.

O OO0 OO0 O0o0Oo

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

¢

Lucrarea 2.2.Eleviivor determina modalitatiile de salarizare a personalului
angajat in baza unui studiu de caz.

o)
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Sarcini de evaluare
a cunostintelor

+ Definiti notiunea de “motivare”;

* Selectati cele mai eficiente metode de motivare a personalului (in viziunea
elevului);

* Argumentati metodele de motivare a personalului pe care le-ati promova in
propriile afaceri;

precedente: * |dentificati avantajele/dezavantajele diferitor forme de salarizare;
* Descrieti factorii care urmeaza a fi luati in calcul la determinarea fondului de
salarii.
+ Determinati fondul de salarizare pentru propria idee de afaceri.
1 Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

2.4. Controlul afacerii

Numar ore reco-
mandate:

Auditoriu: 2 ore Individuale: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Determina indicatorii de evaluare a muncii angajatilor

Continuturi vizate:

= FEvaluarea calitatii;
» FEvaluarea profesionala a angajatilor.

Concepte si noti-
uni cheie:

Controlul calitdtii, domenii de control, productivitatea muncii

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Evaluareas calitatii

In ceea ce priveste executarea functiei de control, elevilor li se va explica
faptul ca aceasta este la fel de importanta ca si celelalte etape ale gestionare
a afacerii si permite antreprenorului se asigure ca lucrurile in intreprindere
se desfasoard in conformitate cu planurile, structura si regulile organizatiei.
De asemenea, controlul permite verificarea rezultatelor obtinute in raport
cu standardele de calitate existente sau cele planificate in scopul asigurarii
unui progres adecvat si a performantelor satisfacdtoare.

Etapele de baza ale controlului managerial prevdd:

1. Stabilirea standardelor:

= Standarde de calitate. Standardele reprezinta valori etalon in functie de care
se stabilesc abaterile. Existd standarde de calitate internationale (ISO 9001;
22000), nationale (SM, GOST, STAS) si stabilite de intreprindere (TY (rus)-
TeXHUYeCKMe yKasaHus, traducere: T - instructiuni tehnice), ce tin de procesul
tehnologic specific produsului/serviciului oferit.
Garantia obiectivd siincrederea se realizeaza prin certificarea conformitatii
produselor si serviciilor cu standardele, normele in vigoare, astfel certificarea
a devenit un factor important al dezvoltdrii schimburilor comerciale si al
protectiei consumatorilor. Certificarea conformitatii se defineste drept
atestarea de cdtre un organism, institutie, laborator neutru acreditat (De
exemplu: Organismul de Certificarea Produselor (OCP) al Institutul National

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

de Standardizare si Metrologie al Republicii Moldova.
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In Moldova reglementarea activitatii de certificare a produselor/serviciilor
este prevazutd de Legea Nr. 325 din  01.12.2011 privind activitatile de
acreditare si de evaluare a conformitatii. Legea Nr.105-XV privind protectia
consumatorilor 04.01.2012 stabileste bazele juridice pentru protejarea
de catre stat a persoanelor in calitatea lor de consumatori. Nota Bene: La
moment certificarea calitdtii nu este obligatorie pentru toate produsele/
serviciile destinate pentru piata RM ( vezi Nomenclatorul produselor supuse
certificarii obligatorii (legale)). Pentru produsele destinate exportului,
existenta certificatului de conformitate nu este obligatoriu, doar daca in
contractele de export nu este indicata obligativitatea acestui certificat
sau dacd certificatul de conformitate respectiv nu este o necesitate a {arii
importatoare.

» Fticheta produsului indica standardele si normele tehnologice in baza
carora a fost creat. Despre cadrul normativ privind etichetarea diferitor
produse, gasiti informatii www.lex.justice.md); ex. Hotdrire Guvernului
Nr. 996 din 20.08.2003 despre aprobarea Normelor privind etichetarea
produselor alimentare si Normelor privind etichetarea produselor
chimice de menaj;,Ghidul consumatorului pentru produse nealimentare”
(mec.gov.md/docs../ghidul-consumatorului-produse-nealimentare-i.
doc sau pe pagina www.consumator.gov.md).

» Standarde de performantd (normarea muncii). Antreprenorul stabileste
un standard propriu de performanta pe care vrea sa-l atingd, de exemplu,
volumul de productie, de consum de materiale si timp, de deservire,
numarul de personal, al clientilor, etc.), dar care nu trebuie sa conduca la
suprasolicitarea salariatilor. Este important ca standardele sa fi percepute si
intelese de angajati, de aceea multi specialisti in management recomanda
ca la determinarea standardelor sd participe si angajatii. Toate aspectele
privind normarea muncii sunt reglementata de Codul Muncii si sunt
stabilite in regulamentului intern al intreprinderi.

= Standarde de deservire a clientilor. Clientii apreciaza mult consecventain
privinta tratamentului lor. Managerul trebuie sa se asigure cd standarde
de deservirea clientilor sunt stabilite si mentinute mereu la acelasi nivel.
Important este sa se retind ca nu exista afacere fara clienti.

2.Mentinereastandardelorde calitate. Dupd ce s-aajunslanivelul calitatii
prevazute de afacere, el urmeaza sa fie mentinut. Lipsa de consecventa a
calitatii poate cauza pierderea consumatorilor si respectiv si a investitorilor.

3. Compararea performantelor efective cu standardele - se determina
gradul corespunderii performantelor efective cu standardul de performanta;

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

5. Introducerea masurilor de corectie - inainte de adoptarea unor
masuri de corectie este necesar de a stabili cauzele care au generat aparitia
abaterilor. Acestea pot aparea ca urmare a faptului cd initial n-au fost corect
stabilite standardele de performanta sau in procesul de realizare a acestora
au fost facute unele greseli, care nu au permis atingerea standardelor. De
reguld, controlul se axeaza pe urmdtoarele aspecte:

_J
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a) Controlul calitatii - scopul acestui control este ca bunurile, produse
sau serviciile prestate sa corespunda standardelor stabilite si sa satisfaca
cerintele si dorintele clientilor. Controlul calitatii include atit controlul
produselor, cit si al proceselor. Astfel, intr-o brutdrie trebuie sa avem
controlul calitatii materiei prime (faind, drojdie), controlul calitatii pe
fazele procesului tehnologic si controlul calitatii produselor.
b) Controlul asupra personalului — evaluarea performantelor salariatilor.
Aceasta strategie este utilizatd pentru prevenirea sau corectarea
comportamentelor si performantelor nedorite. In urma acestui control
se pot stabili stimulente si sanctiuni ale angajatilor.
¢) Controlul total. Pentru ca un control sa fie eficient, este important ca
acesta:
a. Sdfiecontinuu-controlul va constituio analiza constanta a obiectivelor,
a planurilor, activitatilor, sarcinilor, etc. El incepe de la planificare si
continua pe tot parcursul activitatii intreprinderii.
b. Safierelevant-safie adaptat specificului locurilor de munca si activitatilor
pe care le desfasoara personalul controlat.
¢. Sd fie preventiv — sa fie explicat din timp angajatilor despre scopul,
procedurile si rezultatul controlului.
d. Sdfieflexibil siadaptiv— procedurile de control trebuie sd se adapteze
schimbarilor care pot interveni.
e. Se axeazd pe elementele-cheie - controlul se va efectua cu precddere
in elementele-cheie, deosebit de importante pentru rezultatele finale.
f. Sdfie simplu si clar— procedurile de control trebuie sa fie simple, usor
de inteles, adaptat si aplicat.
Nota Bene: Daca costurile pregatirii si desfasurarii propriu-zise ale controlului
sunt mai mari decit rezultatele obtinute In urma controlului atunci controlul
respectiv nu merita a fi realizat.
Sarcina: Sugerati elevilor sa identifice domeniile asupra carora isi vor axa
controlul propriei afaceri.
Evaluarea profesionala a angajatilor
Oferiti explicatii elevilor privind procesul de evaluare a performantelor angajatilor
ce constituie un proces de apreciere a corespunderii angajatilor cu criteriile
stabilite pentru postul ocupat, comparindu-se performantele actuale
ale personalului cu performantele standard pentru postul ocupat sau in
raport cu realizarile altora.
In general, actiunea de evaluare presupune:
1) madsuri legate nemijlocit de productie (cantitate/calitate);
2) date personale (experientd, absenteism);
3) aprecieri (evaluari ale superiorilor, colegilor, autoaprecieri).
Cantitatea muncii se poate mdsura prin timpul consumat sau prin numarul
de operatii pe unitate de timp.
Calitatea muncii se mdsoara prin doud elemente esentiale: precizia si absenta

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

erorilor (defectelor).
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Datele personale vizeaza in special comportamentul persoaneiin munca
(absenta, intirzieri, reclamatii, fluctuatie, conflicte etc.).

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

(0]
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perfectionarea sistemului de remunerare a muncii;
imbunatdtirea organizarii muncii;

restructurarea echipelor;

repartizarea sarcinilor;

perfectionarea modului de normare a timpului de lucru;
imbunatatirea sistemului si criteriilor de promovare a oamenilor;

sporirea gradului de validitate al criteriilor si metodelor de selectare
si pregatire a personalului.

Necesitatea evaludrii performantelor a generat elaborarea a numeroase metode
si tehnici de apreciere. Cele mai frecvent utilizate sunt urmatoarele:

1.

Metoda incidentelor critice — in cazul dat managerul inregistreazd actiunile
negative ale angajatului, de exemplu, intirzierile sau absentele nemotivate.

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

Metodaindicilor cantitativi— poate fiaplicatd in cazulin care rezultatele muncii
pot fi masurabile, de exemplu, volumul productiei realizate (productivitatea
muncii), calitatea productiei, numdrul reclamatiilor clientilor etc.

Grila de evaluare - se intocmeste o listd de calitati si cunostinte care
trebuie sa le posede angajatul pentru a indeplini calitativ lucrul.
Fiecare criteriu este evaluat cu un numar de puncte sau un calificativ,
de exemplu, excelent, bine, satisfacator, rau.

Interviul de evaluare - scopul Iui poate fi: de dezvoltare; de promovare
si/ sau marire de salariu, de corectare.

Evaluarea de jos in sus angajatii nu sunt evaluati de catre superiorii lor,
ci de catre subalterni.

Exemplu de grile de evaluare:

inalt Scdzut
A. Calitatea
inalt Scdzut
B. Calitatea 10,9 8 7,6 5 2
inalt Scazut
Mult peste | Peste Medie Sub medie | Mult sub
C. Calitatea medie medie medie
10,9 8 7,6 5 2
inalt Scdzut
Muncaeste  |Produsul con- |Calitate medie |De obicei exe- |Calitate
. rareori satisfd- |tine defecte  [a muncii cutd munca  |exceptionald a
E. Calitatea § ) N
catoare frecvente la un nivel muncii
superior

&




Sarcina: Propuneti elevilor sa mediteze asupra metodelor de evaluare pe
care le pot aplica pentru posturile necesare propriei afaceri.
Eleviivorfifamiliarizati cu notiunea de productivitate a muncii care reprezinta
eficacitatea cu care este folositd 0 anumita cantitate de fortd de munca. Ea se
apreciaza, fie prin cantitatea de produs obtinuta intr-o unitate de timp, fie prin
consumul de munca pe unitatea de produs. Cresterea productivitatii muncii
presupune sporirea volumului productiei cu aceleasi cheltuieli de muncd sau
reducerea consumului de muncd pe unitatea de produs.

O sa examinam in continuare un exemplu, iar in baza lui vom determina
indicii productivitatii muncii exprimati in unitati de timp, unitati naturale si
in unitati valorice (lei).

Exemplu:

Petru Stingaciu are o afacere proprie inregistrata ca Intreprindere Indivi-
duala,Stingaciu Petru”. Activitatea acesteia se bazeaza pe producerea si
comercializarea scaunelor din lemn.

In anul 2009, numarul scaunelor fabricat a constituit 119 unitati, iar pretul
mediu de comercializare a unui scaun constituia 600 lei. 7 angajati au muncit
255 de zile, pe parcursul acestui an (2009), cite 8 ore pe zi.
Formula de calcul a productivitdtii muncii exprimata prin volumul de
productie in dependentd de unitatea de timp:

Productivitatea muncii in unitati de timp (Put)
Put = Consumul total de timp de munca
Volumul productiei

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

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

Formula de calcul a productivitatii muncii exprimatd prin volumul de
unitati naturale realizate de o persoanda:

Productivitatea muncii in unitati naturale (Pun)
Pun =Volumul productiei in unitati naturale
Nr. total de angajati

Calcularea productivitdtii munciiin unitdti naturale (numdr de scaune) confectionate
de un angajat:

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

Formula de calcul a productivitdtii muncii exprimatd prin unitati valorice
(lei) realizate de o persoand:

Productivitatea muncii in unitati valorice, lei (Puv)
Puv = Vol. productiei in u.n X Pretul unei unitati de productie
Nr. total de angajati

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

119 (unitati pe an) x 600 lei (pret unitate) = 71400 = 10200 lei/pers.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

7 (nr. de angajati) 7
>



Metode si forme de
activitate propuse:

O Mini-prelegere ,Etapele procesului de control. Domenii de control”;

0 Argument in patru pasi — afirmatia: ,Este oare nevoie de control in
gestionarea unei afaceri?”;

O Brainwriting ,Ce metode de evaluare a angajatilor se pot aplica pentru
cei ce presteaza o munca intelectuala (ex. contabilul)”?

0 Stiu, Vreau sd stiu, Am invatat: Eficienta resurselor umane”,

O Mini-prelegere: ,Metode de calcul a productivitatii muncii”;

0 Completarea diagramei Cauzd-Efect. Efectul: ,Productivitatea muncii
este joasd”;

0 Studiu de caz: ,Determinarea nivelului productivitatii muncii si indicelui
modificdrii acesteia”

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

= Lucrarea 2.3. Elevii vor determina indicatorii de eficienta a muncii in
baza unui studiu de caz privind:
v’ Productivitatea muncii
v’ (alitatea procesului de productie
v’ Eficienta utilizarii resurselor
& Lucrarea 2.4. Stabilirea normelor de lucru la diferite lucrari.

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

- Determinati nivelul eficientei muncii angajatilor pentru propria idee
de afacere;

- Identificati caile posibile de crestere a nivelului eficientei muncii.

- Argumentati necesitatea efectudrii controlului managerial.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din caietul elevului.

2.5. Riscurile in activitatea de antreprenoriat si gestionarea

acestora

Numar ore reco-
mandate:

Auditoriu: 2 ore Individuale: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Analizeaza riscurile unei afaceri si procedurile de minimalizare a lor

Continuturi vizate:

= Tipuri de risc in activitatea de antreprenoriat;
= Modalitdti de diminuare si gestionare a riscurilor.

Concepte si noti-
uni cheie:

Risc, risc inovational, risc operational, risc comercial, risc politic, risc
natural, risc privind proprietatea, managementul riscurilor .

Tipuri de riscin activitatea de antreprenoriat

Desfdsurarea activitdtii de antreprenoriat presupune un risc, deoarece exista
probabilitatea ca mediul economic sd se inrautdteascd, produsul sau serviciul sa fie
mai putin solicitat cerut pe piatd, echipamentul sd se deterioreze, intreprinderea
sa suporte cheltuieli si pierderi etc.

Riscul in afaceri reprezintd o incertitudine, conditionata de probabilitatea aparitiei
pe parcursul deruldrii afacerii a unor evenimente inconveniente, care ar putea

B
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afectabunurileintreprinderii, volumul vinzdrilor, situatiafinanciard si capacitatea
de platd, inclusiv si capacitatea de munca, viata ori sdnatatea oamenilor.

Astfel, atit la etapa demardrii afacerii, cit siin procesul derularii acesteia, este necesar
ca antreprenorul sd ia in consideratie posibilele riscuri. Aceasta ar permite, dacd nu
evitarea completd a riscurilor, atunci cel putin minimizarea lor.

Cele mai probabile riscuri antreprenoriale care pot aparea sunt:

a) Riscuri inovationale — sunt conditionate de proiectarea gresitd
a produsului, obtinerea unor rezultate negative, nerealizarea
parametrilor tehnici planificati la etapa proiectarii constructive
si tehnologice a inovatiilor, depasirea devizului de cheltuieli in
procesul implementarii inovatiei, patrunderea dificild pe piatd etc.

b) Riscurile de fabricatie apar in procesul de producere, aprovizionare
si deservire post-realizare, ca urmare a comercializarii unui volum
de productie mai mic decit cel planificat, majordrii cheltuielilor
materiale, respingerii de catre consumator a productiei propuse
sau rambursarea acesteia, accidente si defectari de utilaj, obtinerea
productiei neconforme etc.

¢) Riscurile comerciale - sunt riscurile care apar in procesul comercializdrii
productiei sau prestarii serviciilor, ca urmare a modificarii preferintelor
consumatorilor, majordrii pretului la produs, aparitiei noilor concurenti etc.

d) Riscurile financiare - sunt cauzate de neexecutarea de catre
intreprindere a obligatiunilor financiare. Riscurile date pot aparea ca
urmare a fluctuatiei cursului monedei nationale, evolutiei dobinzilor
bancare, neachitarii creantelor, penalitatilor contractuale etc.

e) Riscul de personal - fluctuatia personalului ori lipsa acestuia, nivel
scazut de profesionalism, responsabilitate (discipling) scdzuta,
scurgerea informatiei confidentiale privind afacerea.

P Riscurilesociale - sunt cauzate de accidentele de munca, majorarea
salariilor etc.

2) Riscurilepolitice - potapareacaurmare a politicii de stat, instabilitatea
politicd din tard, introducerea unor restrictii etc.

h) Riscurile naturale-sunt cauzate de conditiile climaterice nefavorabile
(in special, pentru intreprinderile agricole si ale industriei alimentare).

i) Riscurile privind proprietatea — pot aparea ca urmare a deteriorarii
complete sau partiale a bunurilor: clddiri, constructii gospodaresti
(garaje, depozite), incaperi separate (ateliere, laboratoare, cabinete),
obiecte de constructii nefinisate; utilaj ingineresc, tehnologic sau de
producere, inventar, echipament tehnologic, obiecte ale interiorului,
valori in marfuri si materiale (marfuri, materie prima, materiale).

Modalitati de diminuare si gestionare a riscurilor

Din moment ce antreprenorul a identificat riscurile, va trebui sa analizeze
si posibilele solutii de depasire a acestora. Practic, toti antreprenorii s-au
confruntat cel putin o datd cu una sau cu mai multe din aceste probleme.
De aceea este important sd tina totul sub control, s& nu nu-ti faca iluzii
spunind ca asa ceva nu vi se poate intimpla.

Mdsuri organizatorice de reducere a riscurilor..

Sugestii pentru proiectarea lectiilor f




O Evitarea riscului - Depunerea zilnica a banilor la banca elimina pierderile cauzate

de posibile furturi. Investitii in sistemul de irigare. Inlocuirea ori repararea utilajului
invechit.

O Limitareariscului - Stabilirea volumului maxim al cheltuielilor, o cotd anumita

a produselor care vor fi fabricate ori care pot fi comercializate in credit.

O Diversificareariscului-Repartizarearesurselor pe proiecte care nusuntintercorelate.

Extinderea pietei. Diversificarea produselor ori a domeniilor de activitate.

0 Transmiterea riscului- Asigurarea afacerii ori a bunurilor materiale. Contracte

de pastrare si transportare a incdrcaturilor, contracte de vinzare, deservire i
furnizare etc.

0 Asigurarea riscului - Transmiterea unor riscuri companiilor de asigurari. (ex.

Casco, asigurarea bunurilor intreprinderii, asigurarea recoltei, asigurarea
animalelor, asigurarea de accidente, asigurarea creditelor, asigurarea de furt,
asigurarea de raspundere profesionald).

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Aparitia unor riscuri poate fi cauzata atit de actiunile intreprinse, cit si de

lipsa lor. De exemplu:

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

- neajustarea produsului la cerintele pietii;

- selectarea si angajarea unui personal nepotrivit;

- neverificarea partenerilor de afaceri;

- Intocmirea incorecta a contractului de vinzare-cumpadrare, etc.

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

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

2. Probabilitatea medie ca riscul va aparea in urmatoarele 12 luni,
respectiv are un impact negativ mediu asupra afacerii;

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

Sarcina: Propuneti elevilor sa completeze matricea de analiza si diminuare a
riscurilor in baza unui studiu de caz (frontal sau in grupuri).

Metode si forme de
activitate propuse:

0 Asocieri fortate a notiunii de ,risc”. Riscul in afaceri poate fi asociat cu o

margine de prapastie sau cu mersul pe o coardd suspendatad la mare indltime;

O Brainstorming ,Care ar firiscurile probabile specifice unei afaceri”;
0 Ghiddeinvatare/Studiu de caz ,Constatarea tipului riscului siargumentarea

metodelor de evitare sau diminuare a acestui risc”.

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

= Lucrarea 2.5. Elevii vor identifica riscurile specifice propriei idei de afaceri
si a procedurii de minimizare a acestora (completind matricea de analizd
si diminuare a riscurilor).

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

- Clasificati riscurile activitatii de antreprenoriat in functie de diferite criterii;
- Argumentati metodele eficiente de gestionare a riscurilor in situatii concrete
(simulate).

Nota Bene: Utilizati vezi sarcinile din caietul elevului

B




Bibliografie:

. Bugaian Larisa, Roscovan Mihail, Solcan Angela, Todirascu Stefan. Ghid practic

pentru antreprenori, Editura,MultiArt-SV”, Chisindu, 2010, p. 119-120.

. Cocosila Mhai, Intretinerea si managementul micilor afaceri profitabile,

Matrix ROM, Bucuresti, 2000, pag. 91-95.

. Cole A. Gerald. Management. Teorie si practicd, Editura Stiinta, Chisindu,

2004, p. 29-37.

. Cretu, Ina, Managementul Resurselor Umane (note de curs), ed. UTM,

Chisingu, 2007, p. 11.

. Moldovan-Scholz, Maria, Managementul resurselor umane, ed. Economi-

cd, Bucuresti, 2000, p. 109.

. Pinisoard, Georgeta, Pinisoara lon-Ovidiu, Managementul resurselor umane,

ed. Polirom, Bucuresti, 2004, p. 162-180.

. Ursachi loan. Management, Editura ASE, Bucuresti, 2001, p. 208-216.
8. Zlate, Mielu, Psihosociologia muncii. Relatii interumane, Bucuresti, Ed.

Didactica si Pedagogicd, 1981, p. 318.

. http://ro.scribd.com/doc/7058766/15/PRODUCTIVITATEA-MUNCII

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

/3




FINANTAREA $1 EVIDENTA ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

Teorie / Practica - 18 ore, inclusiv 2 ore de Activitateindividuala/

Numar de ore ..
evaluare consultatii - 6 ore

Acest modul are ca scop familiarizarea elevilor cu aspectele financiare la
initierea unei afaceri, cu scopurile, cu obiectivele si metodele contabilitatii.
De asemenea, urmareste scopul de a forma competente ce tin de analiza si

Descrier . - . s . .
escrierea evidenta financiara a unei afaceri. Insusirea acestor competente vor permite
generala a : y . i : . o
. elevilor sa fie capabili de a gestiona, din punct de vedere financiar, chiar si
modulului: ,
propria afacere.
Acest modul pune accentul pe importanta planificarii necesarului de capital
care este vitala pentru orice antreprenor inainte de initierea unei afaceri.
3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea
e Estimeaza necesarul de capital in demararea unei afaceri
3.2. Sursele de finantare a afacerii
e |dentifica sursele de finantare a unei afaceri
3.3. Eficienta economico-financiara a afacerii
e [Estimeazd eficienta financiard a unei afaceri
Finalitati 3.4. Notiuni fundamentale de evidentd contabild
modulare a . - ) . . e .
s e Opereazdcunotiunideevidentd contabildaactivitdtiideantreprenoriat
unitatilor de i di ’ . ’ ’
invatare: in diverse contexte

3.5. Structura si elementele de baza ale unui bilant contabil
e Interpreteazd datele inregistrate intr-un bilant contabil
3.6. Conturi contabile
e Realizeazd evidenta financiara a afacerii
3.7. Venituri si cheltuieli
e Interpreteazad corect veniturile si cheltuielilor si calculeaza profitul afacerii

/4



3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea

Numar de ore

recomandate: Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora
Finalitatea . . P . .
modulari: Estimeaza necesarul de capital in demararea unei afaceri
Continuturi = Marimea mijloacelor banesti necesare initierii afacerii;
tematice: = Estimarea capitalui financiar necesar pentru initierea propriei afaceri.
Concepte si Mijloace banesti, proiectul necesarului de capital, surse financiare, surse
notiuni cheie: imprumutate
Madrimea mijloacelor banesti necesare initierii afacerii
Explicati elevilor cd nu exista un raspuns unic la intrebarea ,De citi bani are
nevoie antreprenorul pentru a initia o afacere?”.
Totul depinde de domeniul de activitate, de obiectivele afacerii, de investitiile
initiale, de piata de desfacere, etc.
Initierea afacerii,in cele mai multe cazurise face pe cont propriu, iar necesarul de
mijloace financiare pentru pregatirea si inceperea afacerii trebuie determinat
bine in planul de afaceri, in care se verificd viabilitatea si profitabilitatea ideii de
afaceri. In caz contrar exista riscul ca inregistrind afacerea antreprenorul sa nu
mai dispund de resurse financiare pentru lansarea activitatii de baza.
Pentru a reduce la minim riscul dat, cel mai indicat ar fi sa se alcatuiascd o lista
a cheltuielilor necesare pentru pregatirea si lansarea afacerii:
1. TInregistrarea afaceri:
a) taxa de stat pentru inregistrare,
Sugestii didactice b) taxa pentru perfectarea documentelor,
de predare- ¢) taxa pentru publicarea denumirii in Buletinul oficial al Camerei
invatare: Inregistrarii de Stat, etc;;

Confectionarea stampilei;
3. Deschiderea contului bancar;

Licentierea activitatii, in cazul In care activitatea poate fi practicatd doar

in baza licentei;
5. Obtinerea autorizatiilor necesare.
O cota considerabila in cheltuielile de initiere o va constitui cheltuielile
atribuite mijloacelor de producere (spatii, utilaje, echipament, etc): construirea,
cumpadrarea, inchirierea sau renovarea acestora. Se va accentua importanta
ludrii In calcul a conditiilor necesare pentru desfdsurarea afacerii alese. De
exemplu, pentru un magazin sau o frizerie este foarte importantd amplasareain
zona centrala a localitatii. Desi costurile legate de chirie sint ridicate, incasarile
mari vor permite obtinerea unor profituri considerabile, In comparatie cu
amplasarea in suburbie, unde aceste costuri sint mai joase, dar si incasarile vor
fi modeste. Calitatea serviciilor prestate este cruciald, in special dacd afacerea
nu este amplasata intr-o zona fara vad comercial.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor {




Estimarea capitalui financiar pentru initierea propriei afaceri

in baza exemplului analizat (vezi in anexa exemplul de calcul al cheltuielilor
de initiere a unei afaceri si Exemplu de proiectare a necesarului de capital
banesc la initierea afacerii) suma initiald de mijloace banesti, necesara pentru
a deschide siincepe activitatea in afacerea conceputa constituie 44224 lei.
Antreprenorul nostru are surse proprii doar 15000 lei.

Prin urmare, el are nevoie de surse suplimentare in marime de 29224 lei,
care constituie 66,1% din suma totala a capitatului necesar de investit.

Surse de finantare: m Ponderea, %

1. Mijloace banesti proprii 15000 33,9%
2. Mijloace imprumutate 29224 66,1%
Total necesar de capital 44224 100,0%

Sarcina: Propuneti elevilor sa calculeze ponderea mijloacelor proprii si a
acelor imprumutate in baza unui studiu de caz (frontal sau in grupuri).

Metode si
activitati de
invatare:

- Brainstorming/Organizator grafic. Sarcina: Care ar fi necesitatile materiale
sifinanciare ale unuiantreprenor pentru a deschide un atelier de croitorie?”
Moderatorul poate fiunul din elevi sau cadrul didactic care va scrie raspunsurile
le tabld in trei coloane:,organizare’, resurse materiale’, resurse financiare”

- Studiuldecaznr.4,Determinareanecesaruluide capital lainitiereaafaceriiatelierului

de croitorie si ponderea mijloacelor banesti proprii si a celor imprumutati”.

Sugestii pentru
activitate indivi-

Lucrarea 3.1. Elevii vor determina necesarul de capital pentru initierea
propriei afaceri.

duala:
- Enumerati genurile de cheltuieli care urmeaza a fi calculate pentru initierea
Sarcini de afaceri;
evaluarea | - Explicati momentele-cheie de care trebuie sa se tind cont la calcularea
cunostintelor necesarului de mijloace banesti pentru initierea afacerii;
precedente: | _ (aracterizati procedura de determinare a ponderii capitalului propriu si a

celui imprumutat.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
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3.2. Sursele de finantare a afacerii

Numar de ore: Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora
Finalitatea Identifica sursele de finantare a unei afaceri prin prisma indicatorilor financi-
modulara: ari

= Sursele proprii si cele imprumutate

Continuturi » Avantajele si dezavantajele utilizarii surselor imprumutate
tematice: = (Creditul bancar - modalitdtile de obtinere si costurile acestuia
= Leasingul ca sursa alternativa de finantare
Concepte si Surse financiare proprii siimprumutate, credit bancar, dobinda, comisioane
notiuni cheie: bancare, graficul de rambursare a creditului

Sursele proprii si cele imprumutate

Elevilor li se va explica faptul ca pentru a initia o afacere, fie si una foarte mica,
sint necesare resurse financiare. Antreprenorii incepatori considerd ca este
dificila estimarea sumei necesare pentru a initia si desfasura o afacere. Insa
este important de a nu subestima semnificativ sursele financiare de care are
nevoie un antreprenor la initierea afacerii. Atunci ¢ind se lanseazd o afacere
se vor prevedea si 0 serie de obstacole neasteptate cu care se va ciocni intre-
prinzdtorul sau posibilitatea de a valorifica anumite oportunitati.

Sursele financiare ale unei afaceri:

Surse proprii: + Surse imprumutate:
Sugestii Economii 1. Delarude, prieteni;
didactice L .A
personale 2. De la asociati, parteneri in aface-
de predare- o ’
invatare: '

3. Din contul produselor/ serviciilor
achitate in avans;

4. Din granturi (bani nerambursa-
bili)

5. Din creditele bancare si compa-
niile de microfinantare.

Majoritatea afacerilor mici sint finantate din surse proprii si/sau imprumuturi.
Se pot imprumuta bani de la membrii familiei, rude sau prieteni. Se va calcula
cu mare atentie costul unui imprumut de la institutiile de mico-finantare,
programele internationale de granturi programele guvernamentale sau banci
comerciale. In continuare vom examina fiecare din aceste surse in parte.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Avantajele si dezavantajele utilizarii fondurilor imprumutate

Surse financiare personale: Primele surse de fonduri sint cele personale,
fiind cele mai accesibile si neconditionate. De asemenea, este prima sursa de
care urmeaza sa tind cont antreprenorul. Este cunoscut faptul ca majoritatea
oamenilor nu vor investi intr-o afacere, dacd proprietarul afacerii nu va
demonstra unele angajamente personale, investind proprii bani.

Prieteni si rude: Odata ce antreprenorul si-a evaluat propriile economii
si a calculat ca acestea nu sint suficiente, poate este nevoie de a explora si
imprumuta bani de la prieteni si rude. Aceasta sursa este folosita de multi
antreprenori, drept o bund parte de finantare a afacerii, la etapa de initiere. Cel
mai mare risc legat de aceastd sursa de finantare constd in punerea in pericol
a relatiei cu aceste persoane, in cazul in care esueaza afacerea. Prin urmare,
este important ca investitiile lor sa fie tratate in acelasi fel ca si cum ar fi de
la 0 banca sau alta sursa externa de capital. Respectiv urmeaza sa se cada de
acord asupra conditiilor si termenilor de rambursare a imprumutului luat de
la persoanele apropiate. In functie de natura afacerii, acest tip de finantare ar
putea fi suficient pentru a suplini fondurile personale.

Institutiile de micro-finantare si bancile comerciale. Aceste institutii sint folosite
in calitate de surse externe pentru finantarea noilor afaceri. Prima preocupare a
institutiilor de micro-finantare si a bancilor comerciale la momentul evaludrii unei
cereri privind acordarea creditelor este identificarea capacitatii solicitantului de a
rambursa creditul.

Capacitatea de rambursare a creditului este determinata de mai multi factori,
dar cei mai importanti doi factori ar fi: i) personalitatea solicitantului de credit
si i) aptitudinea acestuia privind administrare afacerii. Aceasta capacitate si
factorii numiti vor fi justificati prin urmdtoarele documente si informatii:

- Fluxulde numeraradecvat care vaasigurafinantarea afacerii sirambursarea
creditului;

- Patrimoniul intreprinderii si calitatea acestuia;

- Coeficientul deindatorare -indicator care caracterizeaza gradul de autonomie
financiard a unei companii, adicd independenta sa fata de creditori. Se
calculeaza ca un raport intre capitalurile proprii si datoria pe termen lung si
mediu (sau datoria totala care cuprinde si pasivul exigibil pe termen scurt);

- Istoria de creditare, dacd antreprenorul a beneficiat de alte credite anterior;

- Capacitatea de asigurare a rambursarii creditului (gajul).

Institutiile de micro-finantare din Republica Moldova si, cu atit mai mult, bancile
comerciale nu-si vorasuma riscuri prea mariin cazul unor afaceri micinou create.
In special, este de mentionat faptul ca bancile comerciale au responsabilitatea
de a asigura securitatea depozitelor cetdtenilor, de aceea sint obligate sd obtina
o incredere maximala privind rambursarea creditelor.

I Se va atrage atentie elevilor despre faptul ca la aceste institutii financiare
urmeaza sa se solicite imprumuturi numai dupa ce au fost analizate minutios
conditiile pentru obtinerea unui credit si clientul (elevul) este sigur in capacitatea
sa de-a asigura restituirea/rambursarea banilor imprumutati.
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De asemenea, este binevenita si vizitarea acestor institutii solicitind informatii
detaliate despre produsele financiare destinate micilor antreprenori.

Creditul bancar - modalitadtile de obtinere si costurile acestuia

Profesorul va explica elevilor despre citeva elemente sau cerinte importante care
stau in fata antreprenorului in momentul in care acesta decide totusi sa solicite
un credit de la institutiile de mico-finantare sau de la banci comerciale, sianume:

- Sa colecteze informatii despre produsele financiare existente la institutiile
financiare (banci, organizatii micro-creditare;

- Sdaleaga institutia si produsul financiar in functie de afacere si conditiile de
finantare si alte facilitati oferite;

- Sa elaboreze un plan de afaceri;

- Sd pregdteasca setul de documente solicitate de institutia financiara;

- Saevalueze corect garantiile disponibile, pentru asigurarea creditului (gajului)
si sa apeleze la specialisti, dacd este necesar;

- Satina contde taxele suplimentare care pot fi prevazute in contractul de creditare.

Creditul reprezinta un imprumut acordat in bani de catre o parte (denumita

creditor, de ex. o bancd) unei alte parti (denumita debitor) pe o perioada

determinata de timp cu o dobindd stabilita in functie de riscul pe care si-l

asuma creditorul sau de reputatia debitorului si cu un grafic de rambursare

(Intoarcere a sumeiimprumutate), la terminarea caruia debitorul restituie suma

imprumutata plus o anumita dobinda (procent).

Bancile din Moldova oferd credite in lei sau in valutd strdind. Pentru obtinerea

creditului, este necesar de a prezenta:

cerere — ancheta oferita de catre institutia financiarg;

buletinul de identitate;

certificatul de inregistrare a intreprinderii;

planul de afaceri;

AN NN

alte documente, in functie de tipul creditului ales.

Componentele creditului. Creditul consta din suma principald (suma propriu-zisa
luatd cu Tmprumut) si dobinda (care se calculeaza ca un procent din suma principald).

1. Rata dobinzii. Aceasta poate fi fixa (aceeasi pe toata perioada creditului)
sau flotanta (poate fi schimbata de catre banca in dependenta de situatia
pe piata), unica (calculata de la suma creditului din contract pe tot termenul
acestuia, indiferent de schema de intoarcere a creditului), efectiva (rata anuald a
dobinzii calculata in baza dobinzii indicata in contractul de imprumut si a tuturor
comisioanelor care urmeaza a fi platite), efectiva real (rata efectiva a dobinzii,
minus rata inflatiei). De asemenea, ea mai poate fi anuald, lunard, saptdminald,
zilnicad.

2. Comisioane. In afara dobinzii, se achitd si anumite comisioane — plati
suplimentare. De exemplu, exista comision la eliberarea creditului, comision
pentru administrare a creditului, comision pentru rambursarea anticipata

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

(achitarea nainte de termen a creditului) etc.
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3. Penalitati. Atunci cind nu este respectat graficul de rambursare (intirziere
cu platd), ori creditul nu este utilizat conform destinatiei, persoana va fi obligata
sa pldteascd penalitati. Dacd o persoana are restante la credite, acest lucru
poate fi usor verificat, si poate impiedica aceasta persoana sa mai beneficieze
de credite de la alte aceeasi sau alte institutii financiare din Moldova.

Avantajele unui credit bancar: Dezavantajele creditului bancar:

Obtinerea de fonduri suplimentare Expunerea proiectului la riscuri noi — de
exemplu, riscul cresterii ratei dobinzii;

Stabilirea unor relatii de incredere cu | Atitudinea sceptica si retinuta a bdnci-
institutiile financiare si accesul mai | lorin ceea ce priveste finantarea initierii
usor la alte servicii furnizate de banci | unei afaceri, banca avind nevoie de si-
gurantd ca va primi inapoi banii acordati
drept credit, in timp ce firmele nou-infi-
intate nu oferd aceasta garantie din dife-
rite motive (nu au istoric, nu au experien-
ta, nu sint stabile);

Lansarea de semnale pozitive pentru | Riscul intreruperii creditdrii in cazul unor
alti potentiali investitori, care sa ofere | evenimente nefavorabile pentru firmad.
sustinere financiara

In cazul anumitor forme de credit, | Riscul de pierde gajul, bancilor nu intot-
existenta unui grad de flexibilitate | deauna sint flexibile la esalonarea datori-
privind sumele acordate, termenii de | ilor, sau la acordarea vacantelor de ram-
creditare, dobinzile si termenele de | bursare, nu exista produse de asigurare a
rambursare etc. riscului de creditare.

Calcularea dobinzii lunare se face dupa formula:

Dobinda lunara =
Soldul creditului * Rata anuala a dobinzii * Nr. de zile in luna)
360 zile in an * 100%

Soldul creditului este suma creditului la finele lunii precedente.

Exemplul 1:
Valoarea creditului = 9.550 lei;

Timpul = 12 luni, termenul creditului;
Rata dobinzii = 24 %, rata dobinzii anuala.
Sarcina: Calculati dobinda pentru o luna (30 zile)

] o )
Rezolvare: Dobinda lunard = 9550 leix 24%x 30 zile =191lei

360 zile x100%

Exemplul 2:
Valoarea creditului= 12.000 lei;

Timpul = 24 luni, termenul creditului;
Rata dobinzii = 18 %, rata dobinzii anuala.
Sarcina: Calculati dobinda pentru primul an (360 zile)

12000 leix18% x 360 zile

360 zile x100%
Sarcina: Propuneti elevilor sd rezolve in Caiet elevului - Studiul de caz privind
calcularea dobinzii unui credit bancar.

Rezolvare: Dobinda =2160lei
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Leasingul ca forma de finantare

Leasingul reprezinta o formd de arenda pe termen lung, caracterizatd prin
transmiterea in folosinta a echipamentului, instalatiilor, mijloacelor de transport
etc. in schimbul platii chiriei. El se bazeaza pe 3 principii de baza: termenul de
scadenta, rambursabilitatea si plata. Procesul de leasing include urmdtoarele

etape:

1. beneficiarul (locatarul) solicitd firma de leasing (locatorul) pentru obtinerea

in leasing a echipamentului;

2. firma de leasing incheie 2 contracte, unul cu privire la vinzare-cumpdrare
cu proprietarul sau producdtorul echipamentului si altul cu privire la leasing

cu beneficiarul;

3. firma de leasing achitd intreprinderii producdtoare pretul echipamentului;

are loc livrarea echipamentului locatarului;

5. locatarul achitd firmei de leasing plata pentru folosirea echipamentului si
comisioanele. Cele mai intilnite produse de leasing sint automobile, utilaje
si echipament. Inainte de a apela la leasing intreprinzatorul trebuie sa

evalueze avantajele si dezavantajele lui.

Avantajele leasingului: Dezavantajele leasingului:

- permite sa obtind mijloace necesare pentru
producere si s inceapd imediat exploatarea lor
in lipsa resurselor financiare suficiente

- locatarul nu este proprietarul
mijloacelor fixe, nu le poate pune

in gaj

- plata pentru chirie se include in costul produc-
tiei ce micsoreaza suma venitului impozabil al
beneficiarului

- peste 2-3 ani are posibilitatea sd procure echi-
pamentul la valoarea lui reziduald

- plata pentru chirie se efectueaza conform unui
grafic stabilit in contract, astfel beneficiarul are
posibilitatea s& coordoneze cheltuielile si veni-
turile sale

- plata pentru chirie se efectueaza dupa insta-
larea echipamentului, astfel beneficiatul are
posibilitatea de a efectua platile din mijloacele
obtinute de la realizarea productiei fabricate pe
echipamentul exploatat.

« suporta riscul uzurii morale a
echipamentului si, ca urmare, pla-
ta pentru chirie poate fi mai mare
decit cheltuielile suportate pentru
procurarea echipamentului sau
plata creditului.

Sarcina: Solicitati elevilor sa identifice sursele de finantare a propriei afaceri.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Metode si
activitati de
invatare:

“Brainwriting” cu sarcina : Scrieti pe foaie cite o idee care ar putea facilita
rezolvarea problemei: "De unde ar putea un tinar antreprenor sa obtind
surse pentru finantarea propriei afaceri” Cel care va termina de scris primul,
pune foaia pe masd si 0 ia pe cea albad pe care noteaza alta idee. Cel care
a terminat al doilea preia foaia primului si dezvolta ideea expusa pe foaia
anterioara s.a.m.d. Activitatea se va finaliza o data cu epuizarea ideilor.
Micro-prelegere:i) clasificarea surselor de finantare a unei afaceri, determinarea
coeficientilor autonomiei financiare; ii ) Intrebari puse inainte de solicitarea
unui credit bancar; actiuni intreprinse in vederea contractarii unui credit;
capcanele unui contract de credit; calculul dobinzii; perioada de gratie a
creditului bancar. Eu cercetez / Vizita la banca din comunitate: conditiile de
creditare a unei afacerinoi (Start-up) oferite de banca din comunitate. Reperele
pentru initierea jurnalului de cercetdtor: scopul creditului, suma creditului,
termenul creditului, valuta creditului, rata dobinzii, comisioane aferente si alte
taxe, ridicarea creditului, rambursarea creditului, asigurarea creditului.
Prezentare Power Point "Programe speciale de finantare a start-up-urilor”.
Graficul Tcu problema "Daca initiem o afacere este bine sau nu sa imprumutdm
bani?”

Activitati indivi-
duale:

Lucrarea 3.2. Solicitarea de la 3 banci comerciale sau institutii de micro-finantare

informatii despre creditarea micului business si vor prezentarea ofertei optime.

Sarcini de evalu-
are a cunostinte-

Probleme de calcul privind ponderea surselor proprii si surselor imprumutate;
Determinarea coeficientilor autonomiei financiare;

Argumentarea avantajelor si dezavantajelor finantdrii externe in finantarea
afacerii;

lor precedente: . , ,
- Identificarea componentelor unui credit bancar;
Descrierea cel putin 2 tipuri de credite in functie de termenul de acordare.
1 Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
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3.3. Eficienta economico-financiara a afacerii

Numar de ore: Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ord

Finalitatea mo- . . . . .
Estimeaza eficienta financiara a unei afaceri

dulara:
Continuturi = Eficienta financiard a afacerii
tematice: = Perioada de recuperare a investitiilor initiale

= Rentabilitatea propriei afaceri
= Pragul de rentabilitate

Concepte sinoti- | Cheltuielifixesivariabile, profitbrut, profitnet, rentabilitatea economicd, rentabilitatea
uni cheie: financiard, rentabilitatea vinzdrilor, prag de rentabilitate

Eficienta financiara a afacerii
Elevii vor primi explicatii si informatii despre importanta eficientei financiare.
Ei trebuie sd inteleaga faptul cd prin consumarea unor fonduri de investitii se
impune obtinerea de rezultate maxime.
O expresie la modul general a eficientei financiare este data de relatia dintre
efectele utile obtinute dintr-o anumita activitate economica si cheltuielile,
adica eforturile, realizate in activitatea respectiva.
Cele mai frecvent indicatori ai eficientei economice si financiare sint urmatorii:
» Perioada de recuperare a investitiei;
* Pragul de rentabilitate;

Rentabilitatea economica;

Rentabilitatea financiarg;

Rentabilitatea vinzarilor.

Termenul de recuperare a investitiei reprezinta perioada de timp, exprimata in
ani, In care se recupereaza capitalul investit din beneficiile nete ale afacerii. In
Anexe sint date exemple privind calcularea perioadei de recuperare a investitiilor.
Formula de calcula a perioadei de recuperare a investitiilor (P ), ar fi:

Perioada de recuperare a investitiilor (P )

P _ Suma investita «100%
Profit

Rentabilitatea afacerii
Rentabilitatea financiara (R))

o P-roﬁtnet %100%
Capital propriu

Afacerea se va considera rentabild, din punct de vedere financiar, coeficientul
de Rentabilitate financiard urmeaza sa constituie 10%-20%.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Rentabilitatea economica (R)

Re _ Pr?ﬁml net <100%
Active Totale

De reguld, Rentabilitatea economica a afacerii va pendula in jurul 5%-10%.

Nota Bene! Cu cit coeficientii sus mentionati sint mai mari decit cei indicati
drept limita cu atit afacerea este mai rentabila.

Rentabilitatea vinzarilor (R )

By Profit bI'l.lt <100%
Vinzari

Sugestii didacti-
ce de predare-in-
vatare:

Pragul de rentabilitate
De ce este important sa cunoastem care este pragul de rentabilitate? - Pentru
a evita pierderile.

Pragul de rentabilitate indica punctul in care veniturile sint egale cu cheltu-
ielile (profitul = zero). Toate veniturile ce depdsesc pragul de rentabilitate vor
produce profit, iar obtinerea unor venituri mai mici decit cele aferente pragu-
lui de rentabilitate vor produce o pierdere.,

-~ Vinzari

Cheltuieli totale

mMmIoI>>0r > <

Prag de rentabilitate

\
\
! CANTITATE
: | 4

Se considera cd este atins pragul de rentabilitate atunci cind Veniturile (Vin-
zdrile) = Cheltuieli.
Formula de calcul a Pragului de rentabilitate (P) este urmatoarea:

Pragul de rentabilitate (Pr) = Costuri Totale

Pret unitar
De exemplu: O intreprindere produce ciorapi de bumbac. A cheltuit in total pen-
tru producere 10.000 lej, iar pretul unei perechi de ciorapi este 17 lei. Aplicind
formula de mai sus vom obtine:
Rezolvare: -1 00001t 0 900 l.el =588 perechi
17 lei/unitate

Deci pentru a acoperi toate cheltuielile intreprinderii este necesar de a se vinde
588 perechi de ciorapi cu pretul de 17 lei perechea. In cazul ca nu este cerere pen-
tru un asemenea numar de ciorapi, intreprinderea are urmatoarele oportunitati:

. Micsorarea cheltuielilor;

II. Mdrirea pretului;

Ill. Mdrirea numarului ce ciorapi vinduti.
I Tn cazul in care nu vom putea asigura implementarea nici uneia din aceste
masuri intreprinderea va da FALIMENT!
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Metode si Micro-prelegere: perioada de recuperare a investitiilor; normele de consum
activitati de si costul unei unitati de produs; venitul prognozat a intreprinderii; indicatorii
invatare: rentabilitatii: economici, financiari, vinzarile; pragul de rentabilitate.

Alte metode: brainsketching; generalizare categoriala; studiu de caz; sase
palarii ginditoare; simuldri computerizate; jocuri de afaceri.

Activitatiindivi- | = Lucrarea 3.3. Identificarea si prezentarea a cel putin 3 criterii de mdsurare a

duale: eficientei economico-financiare a afacerii.

= Lucrarea 34. (Optional) Calcularea pragului de rentabilitate in baza unui
studiu de caz.

Sarcinideevalu- | - Enumerati indicatorii economici si financiari ai afacerii;
are a cunostin- - Explicatiimportanta calcularii indicatorilor economici si financiari ai aface-
telor: rii de catre antreprenor.

- Explicati diferentele dintre notiunile de Profit brut si Profit net.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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3.4. Notiuni fundamentale de evidenta contabila

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore

Finalitatea mo-
dulara:

Opereaza cu notiuni de evidenta financiara a activitatii de antreprenoriat in
diverse contexte

Continuturi
tematice:

e Importanta evidentei financiare a activitatii antreprenoriale
= Sistemele de evidentd contabila pentru micul business

Concepte si noti-
uni cheie:

Contabilitatea, evidenta contabild, patrimoniu, obligatii si drepturi

Sugestii didacti-
ce de predare-in-
vatare:

Importanta evidentei financiare a activitatii antreprenoriale

Se va explica faptul ca domeniul contabilitdtii este o activitate practica, dar si o
stiintd. Ea insumeaza o serie de cunostinte ce tin de gestiunea resurselor economice
ale intreprinderii si patrimoniul acestea.

Contabilitatea este unul din elementele de importantd majora al sistemului
informational al uneiintreprinderi si un instrumentintern de bazd in realizarea
cerintelor de control si gestiune precum si in luarea deciziilor financiare.

Fard o evidenta stricta a tuturor tranzactiilor economice, a resurselor financiare
a Intreprinderii - antreprenorul nu va fi capabil sa analizeze, gestioneze si sa
planifice toate activitdtile afacerii sale. Modul de organizare a contabilitatii
interne este la discretia antreprenorului, in functie de specificul activitatii si
de necesitatile proprii de informare ale acestuia.

Obiectului contabilitatii este patrimoniul (cu alte cuvinte averea - resursele
economice, capitalul, fondurile) persoanei fizice sau juridice.

Contabilitatea
duce evidenta partrimoniului intre-
prinderii
PATRIMONIU
BUNURI SURSA DE FINANTARE
= terenuri, "
; =  Surse proprii
= cladiri,
= utilaj,
=  marfd, > s . rat
=  mijloace de transport, urseimprumutate
=  bani
DREPTURI — OBLIGATII

Patrimoniulintreprinderii este totalitatea bunurilor (terenuri, utilaj, baniindiferent
ca sint cei din casa intreprinderii sau din contul bancar, etc.) care ii apartin si au
fost procurate din surse proprii sau surse strdine (imprumutate/datorii). Exemplu
de surse strdine pot fi obiectele luate in credit, leasing, etc.
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Sursele proprii reprezinta drepturile intreprinderii, iar sursele strdine sint obligatiile
(datoriile) ce sile asuma pentru a le restitui.
In baza afirmatiilor de mai sus putem oferi urmatorul echilibru al evidentei contabile:

| Patrimoniu = Drepturi + Obligatii

Sarcina: Propuneti elevilor sd facd o listd a Patrimoniului pe care il detin in propria
camera sau cea din camin.

Obiectul contabilitatii cuprinde nu doar cunoasterea existentei patrimoniului,
dar si miscarile, transformarile acestuia.

Miscarile se referd la operatiuni simple de intrdri siiesiri de elemente patrimoniale,
dar si la modificdri complexe ce se cunosc sub notiunile de cheltuieli, venituri,
rezultate.

Cheltuieli - mijloacele folosite de intreprindere pentru asigurarea activitatii sale.
Venituri - resursele financiare obtinute de cdtre intreprindere in rezultatul activitatii sale.
Rezultat financiar — diferenta dintre venituri si cheltuieli. Rezultatul financiar
poate fi pozitiv, adica profit sau negativ, adica pierderi.

Rezultat financiar = Venituri - Cheltuieli

Sarcina: Tmpartiti elevii in grupuri mici. Descrieti elevilor o situatie in care si
doresc sa organizeze o masd de sarbatoare. Distribuiti fiecarui grup cite o
Sarcina:
Grupul 1-Safacad lista de cumpdraturi si sa estimeze pretul produselor incluse
in ea, avind un buget de 300 lei.
Grupul 2 - Sa alcatuiasca lista de cumpadraturi si pretul acestora fara sa aiba
indicat bugetul pentru masa de sarbatoare.
Grupul 3 - Sa calculeze bugetul avind lista de cumparaturi si pretul acestora.
Dupa care sa calculeze rezultatul financiar.
Grupul 4 - Avind si lista si bugetul sa estimeze pretul fiecarui produs si sa
calculeze rezultatul financiar.
Intrebati elevii in ce caz le-a fost mai usor s calculeze? De ce e nevoie de a
se estima cheltuielile?
In concluzie, se va afirma ca obiectul evidentei contabile este:
= patrimoniul
= drepturile
= obligatiile(datoriile)
= veniturile si cheltuielile
» rezultatul financiar.
Prin evidenta se intelege consemnarea intr-o anumitd ordine a informatiilor
despre operatiile economice care au loc la o intreprindere, intr-o perioada de
gestiune analizata (lung, trimestru, an).
Cerintele de baza ale evidentei contabile sint urmdtoarele:
a) Simpla - nu cu mari cheltuieli
b) Clara - pentru toti lucratorii, investitorii, creditorii, actionarii;
¢) Obiectiva - toate datele sa fie reflectate real
d) Completa-toate domeniile de activitati trebuie sa fie reflectate in rapoartele
de evidentd
e) Operativa-toateinformatiile trebuie sa fie prezentate lamomentul corespunzator.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sistemele de evidenta contabila pentru micul business
In Republica Moldova sint utilizate citeva sisteme de tinere a evidentei con-
tabile, iar decizia de aplicare a unuia dintre aceste sisteme ii apartine fiecarui
antreprenor in functie de preferinte si specificul activitatii antreprenoriale.
lata, care sint sistemele de evidenta contabila:

1. sistem in partida simpla;

2. sistem simplificat in partida dublg;

3. sistem complet in partida dubla.

1. Sistemul in partidd simpld: In acest sistem au dreptul sa tinad contabilita-

tea si fara prezentarea rapoartelor financiare intreprinderile care nu depa-
sesc limitele a 2 din cele 3 criterii:

a. Venitul din vinzari - pina la 3 milioane lei;

b. Valoarea de bilant a Activelor pina la 3 milioane lei;

c. Numdr mediu de salariati — cel mult 9 persoane.

2. Sistemul simplificatin partida dubla: Au dreptul sd tina contabilitatea in

acest sistem, cu prezentarea rapoartelor financiare simplificate, intreprin-
derile care nu depasesc limitele a doua din cele trei criterii:

a. Venitul din vinzari — pind la 25 milioane lej;

b. Totalul bilantului contabil — pind la 25 milioane lej;

c. Numadrul mediu de angajati — pind la 49 de persoane.

3. Sistemul complet in partida dubld: Tn acest sistemul se tine contabilita-

tea cu prezentarea rapoartelor financiare complete si il vor aplica intreprin-
derile care nu corespund criteriilor de mai sus si este obligatoriu pentru:
a. Institutiile publice si de interes pubilic;
b. Intreprinderile ce importd marfuri supuse accizelor;
c. Institutiile financiare, casele de schimb valutar, lombardurile;
d. Intreprinderile din domeniul jocurilor de noroc si altele.
Nota Bene! Pentru antreprenori poate fi mai comod sd tind evidenta
contabild in baza Standardului National de contabilitate, ce tine de aplicarea
contabilitdtii in partida simpla.

Metode si
activitati de
invatare:

0 Joc de rol "Necesitatea cunoasterii si gestiunii resurselor economice ale
intreprinderii”. Conform unui contract, antreprenorul trebuie sa furnizeze
N produse unui client. Secretara nu cunoaste nimic despre rezervele de
produse finite si materie prima ce se afla la depozit, precum si despre
mijloacele banesti din cont. Dar este foarte capabila si vrea sa studieze.

0 Asocierilibere: venit, cheltuieli, patrimoniu.

O Mini-prelegeri: definitiile: contabilitate; evidentd contabild; cerintele de
bazd ale evidentii afacerii.

O Interpretarea schemelor

Sarcini de evalu-
are a cunostinte-
lor precedente:

- Clustering cu sarcina: Patrimoniul unei intreprinderi.

- Definiti notiunea de contabilitate;

- Caracterizati succint sistemele de evidentd contabila a micului business;

- Argumentati importanta evidentei contabile in gestionarea afacerii proprii.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
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“’ m 3.5. Structura si elementele de baza ale unui bilant contabil

Numar de ore Auditoriu: 4 ore Individual: 1 ord

Finalitatea mo- 3 ) . ) . .
Interpreteaza datele inregistrate intr-un bilant contabil

dulara:
Continuturi = Structura bilantului contabil
tematice: = Activele — mijloacele si bunurile necesare in desfdsurarea afacerii

= Pasivele - surse de finantare a activelor
= Reguli de bazd in iIntocmirea bilantului contabil

Concepte si noti-

c . Bilantul contabil, active, pasive
uni cheie: i

Sugestii didacti- | Structura bilantului contabil
ce de predare-in-

stare Termenul de bilant vine de la cuvintul italienesc ,bilancia” care are la bazd
v :

latinescul bi si lanx adica ,doud talere”simbolizind astfel o balantd cu doua talere.
Bilantul este un tabel care prezintd situatia la un moment dat a patrimoniului
intreprinderii. Bilantul contabil este o balanta cu doua talere Activul care reflecta
tot ce poseda o intreprindere si respectiv Pasivul - tot ceea ce datoreaza precum
si mijlocele proprii.

latd o schemd simbolica a bilantului:

BILANT

ACTIV PASIV
Bunuri Provenienta
(averea) (sursa de finantare)

Analogic cu buzunarul Analogic cu portmoneul

In bilant se inscrie situatia patrimoniului agentului economic, intocmité periodic,
la o anumita data, sub formd de balantd adica Activul trebuie sa fie egal cu Pasivul.

ACTIV = PASIV

ACTIVELE - mijloace necesare in desfasurarea afacerii

Activul reflecta trasdtura bunurilor sau mijloacelor de a se aflaintr-o continud miscare
si transformare si de a se identifica cu insasi activitatea intreprinderii respective. Din
punct de vedere al continutului, ACTIVUL cuprinde bunurile economice grupate

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

dupd gradul de lichiditate:
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= Active pe termen lung - elemente care au o perioada indelungata, mai
mult de 12 luni, de participare la circuitul economic si valoarea lor poate
fi obtinuta in costuri treptat;

= Active pe termen scurt clemente ce au o participare foarte scurtd, mai
putin de 12 luni, in procesul economic al intreprinderii.

Exemple de active pe termen lung si scurt si forma lor de inregistrare in bilant:

BILANT
ACTIV PASIV

Activepetermen | v Terenuri 1.000 lei
lung (fixe): v Cladiri

v" Mijloace de transport

v Utilaj
Activepetermen | v Materie prima 500 lei
scurt (curente): v Consumabile

v Bani
Total Active 1.500 lei

Activele pe termen lung (sau fixe) se impart in:

v’ Active fixe nemateriale (cheltuieli de constituire, stampila, brevete,
licente, programe informatice etc);

v’ Active fixe materiale (terenuri, cladiri, masini si utilaje, mijloace de
transport etc));

v’ Active fixe financiare (titluri de participare, depozite pe termen lung,
Imprumuturi acordate pe termen lung etc.).

Activele pe termen scurt (sau circulante) se impart in:

v’ Active circulante materiale (materiale, obiecte de inventar, produse

finite, marfuri, ambalaje etc.);

v’ Active circulante in decontdri sau *Creante aferente facturilor (debitori),

avansuri acordate furnizorilor, avansuri acordate personalului etc);

V' Active circulante banesti (numerarul in casd, disponibilul la banca etc).
Nota Bene!*Creante aferente facturilor - sint datoriile clientilor fatd de intreprindere
pentru bunurile ori serviciile eliberate de intreprindere dar nepldtite.

In schema de mai jos

Patrimoniul de activitate=Patrimoniul intreprinderii !ll!

Patrimoniul de activitate

y A

Active pe termen lung Active pe termen lung

| Active nemateriale |<— —}| Mijloace materiale (stocuri) |

Active materiale pe —}| Creante pe termen scurt |
termen lung

—>| Investitii pe termen scurt |

Active financiare pe
termen lung —’| Mijloace bdnesti |

(=




Sarcina: Propune-ti elevilor s impartd patrimoniul camereilor de acasd sau a celeidin
camin in — i) active pe termen lung si ii) active pe termen scurt (curente), completind
partea de Activ in Caietul Elevului.

PASIVELE - surse de finantare a activelor

Din punctde vedere al continutului economic, PASIVUL contine sursele de finantare
a bunurilor economice. Elementele patrimoniale din pasiv se grupeaza in:

1. Surse proprii;
2. Surse imprumutate (datorii). La rindul lor sursele imprumutate se impart in:

a. Datorii imprumutate pe termen lung - la care perioada de achitare este mai
mare de 12 luni;

b. Datorii pe termen scurt - a care perioada de achitare este mai micd de 12 luni.

BILANT

ACTIV PASIV
PASIV Terenuri 1.000 lei | Surse proprii: | Capitalul social 1000 lei
(exemple) | Cladiri Aporturile supli-

Mijloace de menta-re la capital

transport Rezervele

Utilaj Profitul
Active pe Materie 5001/ei | Datorii pe Furnizorii, 250 lei
termen prima termen lung: | Creditorii,
scurt (curen- | Consuma- Datorii pe Creditele bancare | 550 foj
te): bile. termen scurt: | P€ termen scurt,

Bani mediu si lung etc.

Total 1.500 lei Total 1.500 lei

Este important de mentionat faptul cd echilibrul mentionat (activ = pasiv) se
datoreaza faptului ca orice activ al patrimoniului are unul sau mai multe izvoare
de finantare reflectate in pasiv.

De exemplu:
ACTIV PASIV
Active pe Active pe 1.000/ei | Surse pro- | Capitalul social 1.000 lei
termen termen prii: Aporturile supli-
. . mentare la capital
lung: lung: Rezervele
Profitul
Active pe Materie 5001/ei | Datorii pe Furnizorii, 250 lei
termen prims termen lung: | Creditorii,
scurt (curen- | Consuma- Datoriipe | Creditele bancare | 554 o
) bile e pe termen scurt si
' o . mediu si lung etc.
Total 1.500 lei Total 1.500 lei

La interactiunea dintre active si datorii se constituie urmatoarele relatii:

| Activ - Datorii = Capital propriu sau Activ = Capital propriu + Datorii |

Sarcina: Solicitati elevilor sa identifice sursele de finantare a patrimoniului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

camerei lor completind partea de Pasiv in Caietul Elevului.
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Reguli de baza la intocmirea Bilantului contabil

1. Documentul este un certificat (act) scris privind efectuarea operatiunii
economice intocmit in modul stabilit care i atribuie putere juridica sau
dreptul la efectuarea operatiunii economice. Dintre documentele de
justificare (primare) se includ:

- dispozitiile de incasare si dispozitiile de plata;
- dispozitii de platd bancare;

- factura fiscala;

- foia de parcurs;

- actul de primire predare a serviciilor;

- lista de inventariere;

- bonul de plata.

2. In numeroase operatiuni economice, activele si pasivele intreprinderii
sint supuse unor numeroase si variate modificdri produse sub influenta
operatiunilor economice. Fiecare operatiune afecteaza cel putin 2 posturi
de bilant, dar niciodata nu incalcd identitatea activului si pasivului.

3. In dependentd de modul de influentd asupra bilantului se deosebesc

urmatoarele tipuri de operatii economice:

operatii ce afecteazd doar activele intreprinderii, ca rezultat un post de

activ creste iar altul scade cu una si aceeasi valoare. Dar, Totalul nu se

schimba si identitatea bilantului se mentine (Activ = Pasiv);

- operatii ce produc modificari numai in componenta pasivului, adica un
post de pasive creste, iar altul scade cu una si aceeasi valoare. Dar totalul
nu se schimba si identitatea bilantului se mentine.

- Operatii ce conduc la cresterea concomitentd cu aceeasi suma a unui
post de Activ si altuia de Pasiv. Dupa aceasta operatiune totalurile
Activului si Pasivului cresc cu una si aceeasi suma. Dar si dupa aceste
operatii egalitatea bilantului se pastreaza.

Metode si
activitati de
invatare:

Micro-prelegere ce tine de active si pasive.

Harta de idei ,Ce tip de mijloace economice sint necesare pentru a deschide un

atelier de croitorie?"Inainte de plasarea fiselor cu raspunsurile elevilor, profesorul
va mai afisa 2 carduri: 1) bunuri utilizate termen indelungat, si 2) Bunuri utilizate
in timpul curent Micro-prelegere ce tine de active si pasive.

Stiu, vreau sa stiu, am invdtat cu Problema: completarea Bilantului contabil
simplificat si rezultatul raportului financiar simplificat.
Alte metode: Turul Galeriei, Analiza bilanturilor contabile, clustering, etc

Sarcini de evalu-
are a cunostinte-
lor precedente:

- Explicatiin 2-3 propozitii notiunea de pasiv;
- Enumerati continutul unui activ;
- Descrieti elementele componente ale bilantului contabil simplificat.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

& Lucrarea 3.5. Solicitati elevilor sa completeze, in baza unui studiu de caz, bilantul
contabil simplificat pentru initierea unei afaceri.

B
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3.6. Conturi contabile

Finalitatea mo- . .o .o .
Realizeaza evidenta financiara a afacerii

dulara:

Numar de ore: Auditoriu: 2 ore

Continuturi » Contul contabil. Reguli de functionare a conturilor contabile;
tematice:

= Corespondenta conturilor;
= Inregistrarile cronologice In cont a tranzactiilor economice.

Concepte sinoti- | Contul contabil, cont corespondent, contabilitatea in partida simpld,
uni cheie: contabilitatea in partidd dubld, registre contabile

Contul contabil. Reguli de functionare a conturilor contabile.

Cu ajutorul bilantului contabil nu poate fi realizatd urmadrirea completa a
modificdrilor la care sint supuse bunurile economice si sursele de finantare ale
unui agent economic. Intocmirea, dupa fiecare operatie economica si financiara
a cite un bilant ar fi un lucru extrem de dificil, din cauza numadrului mare de astfel
de operatii care au loc zilnic.

In afard de aceasta, chiar daca ar fi posibila intocmirea unui nou bilant dupa fiecare
operatie economica sau financiard, el ar reflecta situatia patrimoniului si sursele
de finantare la momentul respectiv, dar nu ar arata modificdrile care au avut loc in
decursul perioadei de gestiune.

Contabilitatea trebuie sd asigure cunoasterea nu numai a situatiei economice si
financiare a agentului economic in cauza la momentul dat, ci si a modului cum
s-a desfasurat activitatea acesteia pe o anumita perioada de timp, ce modificari,
in sensul cresterilor si descresterilor, s-au produs zi de zi in volumul si structura
elementelor patrimoniale de activ si pasiv.

Sugestii didacti-
ce de predare-in-

vatare:
Din aceste considerente, contabilitatea este nevoita sd recurgd la un alt procedeu

al metodei de lucru. Acest procedeu poarta denumirea de CONT contabil.
Pentru fiecare fel sau grupa de bunuri economice, surse de finantare, procese
economice sau rezultate financiare, se deschide cite un contdistinct in contabilitatea
curentd, cu ajutorul caruia se inregistreazd, pe baza de documente, existentul la
inceputul perioadei de gestiune, precum si modificarile ale acestuia, determinate
de operatiile economice si financiare din decursul perioadei de gestiune.

Spre deosebire de BILANT, care arata situatia tuturor elementelor patrimoniale
ale agentului economic, dar la momentul dat, CONTUL are o sferd de cuprindere
mult mai restrinsg, referindu-se numai la unul din elementele patrimoniale
cuprinseinbilant, dar despre care arata nu numai situatia acestuia la un moment
dat, ci si modificdrile la care este supus pe parcursul perioadei de gestiune.
Deci, pentru fiecare element patrimonial se deschide cite un cont cu ajutorul

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

cdruia se urmareste starea initiala si miscarea pe o perioadd de timp.
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Exemplu, se deschide un cont pentru elementul patrimonial “Materiale”sau pentru
elementul patrimonial “Credite bancare pe termen scurt” In cadrul contului urmérirea
se face valoric.

Intre cont, ca instrument de lucru curent al contabilitatii, si bilant, ca instrument
de raportare si sinteza contabild, exista diferentieri.

Corespondenta conturilor

1. Principiile contabilitatiiin partida simpla. Toata lumeaface contabilitate,
deseori chiar fara sa-si dea seama. Cu sigurantd, cei mai multi dintre noi fac,
fara sa realizeze totusi, o contabilitatea destul de complexa, care se aseamana
foarte mult cu cea tinutd de contabili.

Fiecare dintre noi isi noteaza frecvent pe o coala de hirtie cheltuielile facute
la piatd. Luind drept exemplu o gospodind care tine evidenta banilor pe care
fi cheltuie la piatd, aceasta forma de contabilitate va arata cam asa:

Am cumpadrat un pui 15 lei
Am cumparat legume 10 lei
Am cumparat brinzd 12 lei
Total cheltuieli 37 lei

Contabilii fac ceva foarte asemanator. Ei deschid cite un cont pentru fiecare
tip de cheltuieli efectuate si inregistreaza sumele cheltuite in aceste conturi.
Evidenta pe care o tine un contabil va ardta in felul urmator:

Cont « Pui » Cont « Legume » Cont « Brinza »
15 lei 10 lei 12 lei

Contabilulaintrodus notiunea de cont. Spre deosebire de colile de hirtie utilizate
de gospodind, contul este mai practic pentru a inregistra mai usor informatiile,
pentru a urmari in timp cheltuielile facute si a calcula mai usor totalul acestor
cheltuieli si soldul de bani ramasi. Gospodina care vrea sd tina contabilitatea
cheltuielilor sale in decursul anului va fi interesata sé utilizeze conturi care vor
avea urmatoarea formd:

[

Cont «Brdnza»

Cont «Legume»

Cont «Pui»
Data Suma
12 ian. 2000 15 lei
18 feb. 2000 14 lei
03 mart. 2000 13 lei
28 apr. 2000 15 lei
12 iun. 2000 17 lei
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Aceastd formd de organizare este foarte practica. Gospodina noastra dispune de
informatii bine ordonate si poate spune oricind numarul, data si pretul tuturor
puilor pe care i-a cumpdrat si poate calcula foarte usor suma totala cheltuita
in decursul anului. Gospodina noastra poate astfel chiar sa determine evolutia
pretului puilor intr-o perioada de timp.

Acest tip de contabilitate este foarte simplu de utilizat, pentru ca reprezinta
activitatea de inregistrare a sumelor in conturi. Aceasta contabilitate, care
se numeste contabilitate in partida simpla este utilizata pina in prezent de
intreprinderile businessului mic si mijlociu.

2. Principiile contabilitatii in partida dubla. Pe baza exempluluinostru cu
gospodina care isi face cumparaturile la piatd, sa vedem care este principiul,
de altfel foarte simplu, care se ascunde in spatele acestui termen destul de
aspru si complicat ca contabilitate in partida dubla.

Spre deosebire de exemplul precedent, de data aceasta gospodina noastra vrea
sd tind evidenta diferitelor cumparaturi efectuate astfel incit sa poata determina
in acelasi timp citi bani 1i ramin in portmoneu. Atunci cind pleaca la piata cu
suma de 100 de lei, ea ar dori sa vada citi baniii vor ramine dupa ce va face toate
cumpdrdturile. Gospodina noastrd, care stdpineste acum notiunea de cont, va
tine contabilitatea sa astfel:

Cont «Pui» Cont «Brdnza»
(banii platiti) (banii platiti)
15/02/2013 15 lei 15/02/2013 10 lei

Cont «Legume» \)Lnt «Portmoneu»
(banii platiti) sursa de platd)

15/02/2013 12 lei Suma initiala 100 lei

. Branza 10lei &
e o T R A 15 g
Legume = 12 lei
Rest 63 lei

Tinindu-si conturile in acest mod, gospodina noastra utilizeaza (cu sigurantd fdrd sa
o stie) principiul unei contabilitdti in partida dubld! Contabilii vorbesc de PARTIDA
DUBLA, pentru ca de fiecare datd cind o anumita suma este inregistrata intr-un
cont care reflecta bunul material, ori mijloacele bdnesti, ea se inregistreaza in
acelasi timp In mod obligatoriu si intr-un alt cont, care reflectd sursa de finantare.

Respectind principiul partidei duble, un cont nu poate fi utilizat niciodatd singur. El este
asociat intotdeauna cu un alt cont, pe care contabilii il denumesc,cont corespondent”:
In comparatie cu celelalte conturi utilizate in exemplul nostru, contul ,Portmoneu’”
reprezinta un caz foarte interesant. Se poate vedea foarte clar ca acest cont
reflecta niste intrdri de sume (banii care intrd in portmoneu inainte de "miscari”
pentru a exprima circuitul banilor (Intrdri sau lesiri) care are loc intr-un cont. Restul,
denumit de contabili,soldul contului’, corespunde in mod logic diferentei dintre

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

sumele intrate si cele iesite.
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Pentru a intelege mai bine mecanismul partidei duble, sa retinem urmatorul
principiu fundamental:

Unei Intrari de valori in cont ii corespunde o
lesire de valori din alt cont.

Banii careintrdintr-un contiesin mod obligatoriu dintr-unalt cont (contul corespondent)
siinvers. Prin urmare, intotdeauna va exista o dubla inregistrare: una in contul de bazd
si alta in contul corespondent.

Forma grafica a contului

Gospodinanoastrd, care nu este inca o adevarata contabild, ainregistrat miscdrile din
contul ,Portmoneu” utilizind o singura coloana, in care sumele pozitive reprezinta
intrdri de valori, iar sumele negative — iesiri de valori. Aceasta idee nu este rea, dar
uneori poate da nastere unor confuzii si deveni prin urmare o importanta sursa de
greseli.

Pentru a da o formd miscarilor de valori dintr-un cont, contabilii utilizeazd o altd
forma de prezentare, care are meritul de a fi simpla si clara. Ei reprezinta un cont
sub forma literei T, fiecare coloana fiind utilizatd In mod corespunzator pentru a
inregistra intrarile sau iesirile de sume.

Utilizind forma T a conturilor, contabilitatea gospodinei noastre ar avea urmatoarea
forma:

Cont,Pui” Cont,Portmoneu”
Intrari lesiri Intrari lesiri
15 lei Suma initiala | 100 lei

15 lei
10 lei
12 lei

Rest (dupad ultima cumpadratura) 63 lei

Cont,Legume” Cont,Brinza”
Intrari lesiri Intrari lesiri
10 lei 12 lei

Aceasta modalitate de reprezentare a conturilor prezinta avantajul de a pune
foarte bine in evidentd principiul partidei duble, materializind sub forma grafica
miscarile In contul de baza si in contul corespondent. In acest manual se va
utiliza in principal forma T a conturilor, deci este bine sa se inteleaga modul de
functionare si terminologia utilizata de cdtre contabili.

Sa o ldsdam pe gospodina noastra la piatd si sd analizam mai detaliat modul in
care contabilii utilizeaza T-urile conturilor. lata cum reprezintd ei un cont.
Fiecare cont este identificat exact printr-un numar unic, care indica locul sau in
planul de conturi. Prima cifra are o importanta deosebita, pentru ca permite sa
se stabileasca rapid despre ce tip de cont este vorba (cont de activ, de pasiv, de
capital propriu, de datorii, de cheltuieli sau de venituri, cont in afara bilantului);
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Important !l Pe linga numadr, fiecare cont are si o denumire, care descrie detaliat
obiectul la care se refera contul. In timpul studiilor, titlul contului este un
element esential pentru alegerea corecta a contului potrivit pentru tranzactia
efectuata.

inregistrari cronologice in cont

Datele operatiunilor economice reflectate in documentele primare trebuie sd fie
inregistrate ulterior in scopul gruparii, ce raspunde nevoilor gestiunii. In acest scop
se utilizeaza registrele contabile. Acestea reprezinta tabele speciale care imbraca
forma sa si au continutin functie de cerintele controlului si sistematizarii informatiei.

Registrele pot fi sub forma de carti contabile, fise, foi albe. Intrucit cartile si fisele
contabile pot fi completate numai manual, in ultimul timp acestea se inlocuiesc
cu foi albe care pot fi intocmite si la calculator prin intermediul programelor de
contabilitate (de exemplu C1).

Utilizarea diverselor registre este conditionata de volumul si specificul obiectelor
contabilizate, caracterul de masa al operatiunilor economice, modul de inregistrare
si prelucrare a informatiei economice etc. Aceste particularitdti influenteaza asupra
construirii registrelor contabile.

Registrele contabile se prezinta sub forma unor caiete, fise sau listari informative
ale caror continut si forma corespund scopului pentru care se tin. Definite prin
prisma sistemului informational contabil, registrele de contabilitate reprezintd
documentele cu ajutorul carora se realizeazd inregistrarea cronologicd si sintetica
a operatiilor economice si financiare in contabilitate, furnizind informatii privind
situatia si miscarea patrimoniului.
Principalele registre ce se folosesc sint:

e Registrul-jurnal;

e Registrul-inventar;

e (artea mare.

Registrul-jurnal este un document obligatoriu ce serveste pentru inregistrarea
operatiilor economice si financiare in ordinea efectuarii lor in timp. In registrul-
jurnal se consemneazd toate operatiunile economice si financiare din cadrul
unei anumite perioade de gestiune. Exemplu de fild a acestui jurnal:

Descrierea Simbolurile

Nr.Tnre- | Datainregis- | Documentul operatic conturilor Suma
gistrarii trarii o } . ; .
Nr. | Data | economice | Debit | Credit | Debit | Credit
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Registrul-jurnal prezentat are un caracter unic pentru toti agentii economici; in el
se consemneaza toate operatiile patrimoniale efectuate intr-o anumita perioada
de timp pe anumit cont contabil.

Registrul-inventar cuprinde doua parti: listele elementelor inventariate exprimate
la valoarea contabila i la valoarea de inventar. Apoi in cadrul procedurii de evaluare
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se determind diferentele de evaluare si cauzele lor.
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Exemplu de registru-inventar:
Nr. | Denumirea Cantitatea Valoarea Diferentele din evaluare
D/o | elementelor | coniabils | De inventar | Contabili | De inventar | Contabil | De inventar
inventariate
1 2 3 4 5 6

Registrul cartea-mare este folositlainregistrarea sigruparea operatiiloreconomice
si financiare in raport cu natura lor, iar in cadrul acestei grupdri inregistrarea se face
cronologic.

Documentele contabile de sintezd si raportare financiar-contabild. Folosirea datelor

con

tabile in procesul de conducere impune centralizarea si sistematizarea lor periodica.

Sarcina: Sugerati elevilor sd scrie inregistrari cronologice respectind forma grafica
a contului Toate cele necesare pentru amenajarea propriului birou.

Metode si
activitati de
invatare:

O Pagina de jurnal (in grupuri): Sarcina: Pentru a pregdti o masa festivd Ana

de porc’, "Brinza de vaci’,

a intocmit o listd de produse ce trebuie procurate de la piatd care include:
carne de porc, brinza de vacd, smintind, morcovi, cartofi, sfecla rosie. Aceste
produse au fost procurate in suma de 530 lei in perioada 20-22.07.2013. Pe
posterele date, intr-un tabel notati cum credeti cd sau facut cumparaturile
indicind data, denumirea cumparaturii, suma cheltuita. Grupele se impart
in doua. Pentru grupele din I: Un produs este procurat intr-o singura zi;
pentru grupele II: Un produs poate fi procurat in mai multe zile.
Micro-prelegere: In baza posterelor prin asociere se explica contabilitatea in
partidd simpla, contabilitatea in partida dubla, formindu-se conturile: "Carne
" Morcovi”, "Cartofi”, "Sfecla rosie”. In baza

in Y]

Smintind”

datelor grupelor Il se explicd inregistrdri cronologice in contul contabil si
forma grafica a contului.

Sugestii pentru
orele de activita-
te individual

Lucrarea 3.6.Fleviivorefectuainregistrari cronologice a activitatiloreconomice

cu respectarea formei grafice a contului, in baza unui studiu de caz.

Sarcini de evalu-
are a cunostinte-
lor precedente:

Identificati cel putin 10 categorii de bunuri, inclusiv si mijloace banesti care
se utilizeaza la procurarea acestora si simulati niste inregistrari cronologice in
conturile acestor bunuri.

Importanta bilantului contabil - argumentarea necesitatii elaborarii bilantului
contabil pentru gestionarea afacerii;

Informatia necesara pentru alcdtuirea bilantului contabil — depistarea si
determinarea datelor care se introduc in bilang;

Deosebirile intre partidd simpla si partida dubla - identificati deosebirile dintre
principiile de Inregistrare in cont in baza sistemului de contabilitate In partidd
simpld si cele ale sistemului in partida dubla.

Forma grafica a contului — identificarea elementelor componente a contului
avind forma T,

Inregistrari cronologice in cont — descrierea etapelor de inregistrare in cont
a procurarilor pentru o singura zi si a etapelor pentru inregistrarea in cont
pentru procurarile facute in 3 zile.

B
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| | 3.7. Venituri si cheltuieli

Finalitatea mo- . . Lo .
Realizeaza evidenta financiara a afacerii

dulara:
Numar de ore: Auditoriu: 2 ore Individuale: 1 ord
. . = Veniturile si evidenta acestora;
Continuturi TN ; . - .
o = Cheltuielile siinregistrarea lor in raportul privind rezultatul financiar;
tematice:

= Fluxul de numerar;
= Raportul privind rezultatele financiare ale unei activitati antreprenoriale;

Concepte si noti- L . L. . .. .
uni cheie: Venituri; cheltuieli; rezultat financiar inregistrarea operatiilor economice

Veniturile si evidenta acestora

Veniturile reprezintd resursele financiare formate in rezultatul comercializarii unor
produse, servicii, lucrari executate altor agenti economici; Veniturile apar ca un

Sugestii didacti- | rezultat al efectudrii unor cheltuieli.
cede predare-in- | |at3 categoriile de venituri, pe care le poti gasi si in,Planul de conturi contabile al
vatare: activitatii economico - financiare a intreprinderilor” Nr.174 din 25.12.97 (Il - Acest

plan se va schimba in anul 2014).

Planul de conturi este elaborat in baza Standardelor Nationale de Contabilitate (S.N.C), tinind
cont de cerintele intocmirii rapoartelor financiare si necesitétile contabilitatii de gestiune. De
aceea, antreprenorul se confrunta in domeniul practic cu planul de conturi destul de des.
Pentru a planifica intrarile de mijloace banesti, trebuie sa se facd calcule pe mai multe
categorii de venituri. Conform Planului de conturi acestea sint urmatoarele:
Veniturile se grupeaza dupa activitatea care le genereaza in:

Cheltuielile reprezinta modul de consumare a resurselor de cdtre agentul economic
in scopul desfdsurarii unei activitati.

Categorii de venituri

Venituri | Venituri din Venituri din vinzarea produselor finite
dinac- | vinzari Venituri din vinzarea marfurilor
tivitatea Venituri din servicii prestate

operati- Venituri din contracte de constructie
onala

Venituri din operatiuni de arenda (leasing)

Alte venituri Venituri din realizarea altor active curente
operationale Venituri din arenda curenta

Venituri din amenzi, penalitdti si despagubiri

Venituri din modificarea metodelor de evaluare a activelor curente

Venituri din recuperarea daunei materiale

Venituri | Venituri din Venituri din iesirea activelor nemateriale, materiale si financiare
dinac- | activitate de Venituri din dividende

tivitatea | investitii Venituri din dobinzi

neope- Venituri din participatiile in alte intreprinderi

rationala

Venituri din operatiile cu partile legate
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Categorii de venituri

Venituri | Venituridin Venituri din redevente
dinac- | activitate finan- | Venituri din arenda finantatd a activelor material pe termen lung
tivitatea | ciara Venituri din diferente de curs valutar
neope- Venituri din subventii de stat, prime, premii si sume de sponsorizare
rationald Venituri din active intrate cu titlu gratuit
Venituri din Compensatii primite pentru recuperarea pierderilor din calamitdti
activitate naturale

exceptionald

Cheltuielile si inregistrarea lor
Cheltuielile reprezintd modul de consumare a resurselor de catre agentul economic
in scopul desfdsurdrii unei activitati.

Categorii de cheltuieli

Cheltuieli Costul Costul produselor finite vindute

ale activitdtii | vinzarilor | Costul marfurilor vindute

operationale Costul serviciilor prestate

Costul lucrarilor de constructie-montaj

Costul serviciilor din activitatea de arenda (leasing)

Cheltuieli | Cheltuieli privind operatiile de marketing

comerci- | Cheltuieli privind ambalajele si ambalarea produselor si marfurilor

ale Cheltuieli de transport privind desfacerea

Cheltuieli privind reclama

Cheltuieli privind reparatiile garantate si deservirile cu garantie

Cheltuieli privind returnarea si reducerea preturilor la marfurile vindute

Cheltuieli | Cheltuieli privind uzura, repararea si intretinerea mijloacelor fixe cu
generale destinatie generald

siadmi- | Cheltuieli privind amortizarea activelor nemateriale

nistrative | Cheltuieli de intretinere a personalului administrativ si de conducere

Cheltuieli in scopuri de binefacere si sponsorizare

Cheltuieli privind protectia muncii

Cheltuieli de reprezentare

Cheltuieli de deplasare

Cheltuieliale | Cheltuieli | Cheltuieli privind iesirea activelor financiare pe termen lung

activitatii neo- | ale acti- Cheltuieli privind iesirea activelor materiale pe termen lung

perationale vitatiide | Cheltuieli aferente participatiilor in alte intreprinderi

investitii | Cheltuieli privind operatiile cu partile legate

Cheltu- Cheltuieli privind plata redeventelor

ieli ale Cheltuieli privind diferentele de curs valutar

activitatii | Pierderi exceptionale

financiare | Pierderi din calamitati naturale

Pierderi din perturbari politice

Pierderi din modificarea legislatiei tarii

Cheltuieli eco- Cheltuieli (economii) privind impozitul pe venit
nomii privind
impozitul pe
venit

Oj
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In Anexa gasiti un exemplu de Prognoza a cheltuielilor pentru o afacere specializata
in reparatii auto.

Dupa ce au fost facute previziunile privind intrdrile de mijloace banesti, urmeaza
sd se analizeze dacd o parte din acestea sint suficiente pentru a acoperi cheltuielile
activitdtii de investitii, dupd ce au fost acoperite celelalte cheltuieli.

Daca antreprenorul nu dispune de mijloace suficiente pentru investitie, iar
capitalul propriu disponibil la moment, nu e suficient atunci poate apela la
finantatori si solicita un grant sau credit.

Vi prezentam in continuare un exemplu de Inregistrare a cheltuielilor de initiere a
unei afaceri specializatd in prestarea serviciilor de reparatii auto:

Mijloace necesare pentru Surse proprii (lei) Surse atrase (lei)
initierea afacerii

Aparat de casd 1850

Elivator 19800

Compresor 8750

Cric mecanic (2 buc) 4300

Instalatie de colectare a uleiului 6400
Cheie dinamometrica 350

Aparat de pornit motorul 3200
Aparat de sudat 6500

Unelte si scule mecanice si 14000
pneumatice

Total 41550 lei 23600 lei
Total investitii 65150 lei

Alte exemple de prognoza a veniturilor gasiti in Anexe.
Fluxul de numerar

Fluxul de numerar reflecta banii ce vor fi incasati in perioada planificata si
respectiv pldtile de mijloace banesti care vor fi efectuate in aceasta perioada.
Ori, acesta reprezinta toate pldtile si incasdrile care au loc in intreprindere
intr-o anumita perioada de timp.

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

Intrarile de numerar sint reflectate pe fiecare produs in parte, ori pe grupuri de
produse (griu, orz, porumb etc.)

In Fluxul de numerar - Intrarile silesirile banilor se atribuie la perioada cind acestea
au loc de facto. In el nu se includ creantele dubioase si stocul de marfd, care nu va
fi comercializata in perioada pentru care sa intocmit fluxul.

Fluxul de mijloace badnesti nu reflecta profitul ce va fi obtinut din afacerea
pe care o planificati, insa el reflecta miscarea banilor si suficienta lor in afaceri.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

Exemplu de intocmire a fluxului de numerar:
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Sold initial 4 623 4+ 4800

. Intrari I -

Investitii proprii 5500 I 5500 - 5500

Credit bancar 5000 || s000 | -/| 5000

Servicii prestate 1400 1500 / 20000
B. | Total Intrari 11900 12000 { 30500

II. lesiri /

Procurare mobild si echipament 015 I 6000 / 7015

Reparatia si amenajarea incaperii 2000 I 1000 / 2300

__________ _ I } _ _

Impozit pe venit I 10 - 1200
C. | Total lesiri 277[ 7010 [| - | 24000
D. |Totallesiri 623 1| se13 /] - | 6500

A - aceastd rubrica in fluxul monetar reprezintd banii disponibili la inceputul lunii;
B - total intrari de numerar in perioada respectiva (in cazul de mai jos a lunii
ianuarie);

C - total iesiri de numerar;

D - reprezintd soldul perioadei precedente. D=A+B-C

In cazulin care afacerea este de familie, in fluxul respectiv se pot include si cheltuielile
constante de intretinere a familie, insa acestea trebuie incluse sub forma de salarii a
membrilor familiei implicati in activitatea intreprinderii respective/onorarii pentru
servicii oferite de cdtre membrii familiei.

Exemplu de flux de numerar vezi in anexe.
Raportul privind rezultatele financiare ale unei activitati antreprenoriale
Prin compararea veniturilor si cheltuielilor se determina rezultatul. Acesta din urmad

imbraca forma de profit, daca veniturile sint mai mari decit cheltuielile si forma de
pierderiin situatia inversa.

Calcularea rezultatului financiar se va efectua dupa urmatoarele formule:

Venit brut din vinzdri - Costul vinzdrilor = Profit brut
Profit brut - Cheltuieli generale si administrative = Profit impozabil
Profit impozabil - Impozit pe profit = Profit net

Veniturile si cheltuielile nu sint evidentiate in contabilitate la nivelul bilantului, ciin
raportul privind rezultatele financiare, in care sint reflectate conturile de VENITURI
pentru contabilizarea cistigurilor sau incasarilor si conturile de CHELTUIELI pentru
contabilizarea platilor sau cheltuielilor.

Profitul (beneficiul) sau pierderea se calculeaza prin diferenta dintre venituri i
cheltuieli, iar suma rezultata se raporteaza intr-un cont special, contul 351,Rezultat
financiar total”. Acest rezultat (dacd este pozitiv) va mdri capitalul propriu al asociatiei,
iar dacd este negativ va micsora capitalul propriu si va apdrea in pasivul bilantului.
In Anexe sint prezentate exemple de raport financiar al afacerii descrise mai sus.
Sarcina: Solicitati elevilor sd noteze in caiet evidenta veniturilor si a cheltuielilor pe
care le-ati efectuat pe parcursul zilei sau sdptaminii, determinind rezultatul financiar.
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Metode si
activitati de
invatare:

0 Asocieri libere - \enituri, cheltuieli;

O Micro-prelegere: Veniturile din activitatea operationald; cheltuielile din
activitatea operationald; cheltuielile (economii) privind impozitul pe venit;
inregistrarea operatiilor economice si documentele justificative.

Sarcini de evalu-
are a cunostinte-
lor precedente:

Studiu de caz

Se propune studiul de caz,Atelierul de cusut al Mariei” pentru completarea
raportului financiar .

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala

= Lucrarea 3.7. Elevii vor rezolva un studiu de caz pentru determinarea:
- Veniturilor si cheltuielilor
- Fluxului de numerar
- Rezultatului financiar al afacerii

Sugestii pentru

0 Identificati timpurile de venituri intr-o afacere;

0 Numiti 3 tipuri de cheltuieli existente in afaceri;
o
o]

evaluare Caracterizati fluxul de numerar;
Argumentati necesitatea calculdrii rezultatului financiar al afacerii.
1 Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
1. Antreprenoriat: initierea afacerii, coord. Bugaian L, Editura Levinta Angela’,
Chisindu, 2010, pag. 310.
2. Bugaian Larisa, Roscovan Mihail, Solcan Angela, Todirascu Stefan. Ghid practic
pentru antreprenori, Editura, MultiArt-SV’, Chisindu, 2010, p. 131
3. Cocosild Mhai, Intretinerea si managementul micilor afaceri profitabile,
Bibliografia: ? ’ ? 9 P

Matrix ROM, Bucuresti, 2000, pag. 103.

4. Mirzac Veronica, Materiale TOT la modulul ,Contabilitatea in afaceri - notiuni
de bazd” in cadrul Winrock Moldova.

5. Suleanschi Sofia, Veveritd Valentina. Primii pasi in afaceri, Chisinau, 2009,
pag. 52 -55.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Total numar ore
pe modul:

MARKETINGUL AFACERII

Activitate individuald /

Teorie / practicd - 18 ore, iclusiv 2 ore de evaluare ..
consultatii - 6 ore

Descriere genera-
la a modulului:

Scopul acestui modul este de a sugera elevilor faptul ca domeniul marketingului
are menirea de a crea valoare pentru clienti si de a obtine, in schimb, valoare. Ei
urmeaza sa constientizeze necesitatea unei relatii sandtoase si durabile dintre clienti
si antreprenor, deoarece nici o firma nu va poate deveni profitabild fara o asemenea
legdturd.

Pentruaatinge aceste obiective, eleviitrebuie sd inteleaga faptul ca orice antreprenor
va studia necesitatile si comportamentul consumatorului prin intermediul cercetarii
de piata.

De asemenea, elevilor li se va aduce la cunostintd legdtura existentd intre modulul IV
simodulul V,Planificarea afacerii’, in cadrul caruia vor aplica cunostintele si abilitatile
obtinute pe parcursul orelor de la Marketingul afacerii prin intermediul elabordrii
Planului de marketing.

Finalitati modula-
re a unitatilor de
invatare:

4.1. Notiuni generale de marketing
e Utilizeaza conceptul de marketing in promovarea afacerii
4.2. Cercetarea de piata
e Realizeaza o cercetare de marketing pentru un produs / serviciu
4.3. Piata si clientii
e Fvalueazd produsul / serviciul propus in conformitate cu cerintele
existente pe piatd
4.4. Concurenta si segmentarea pietei
e Analizeazd concurentii
4.5. Produsul: bunuri si servicii
e Fvalueaza calitatea si etapele ciclului de viata a produsului
4.6. Formarea pretului
e Stabileste pretul unui produs / serviciu
4.7. Promovarea, plasarea si distributia
e FElaboreaza strategia de promovare a unui produs / serviciu concret
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4.1. Notiuni generale de marketing

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Utilizeaza conceptul de marketing in promovarea afacerii

Continuturi tema-
tice:

= Functiile si principiile marketingului
= Mixul de marketing: produs, pret, promovare, plasament

Concepte si noti-
uni cheie:

Marketing, mixul de marketing,

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Functiile si principiile marketingului

Din englezd ,to market”inseamna a vinde, iar termenul ,market” - piatd. Ast-
fel, marketingul reprezintd un ansamblul de activitati economice ce utilizeaza
metode si tehnici de studiu a cererii consumatorilor si satisfacerea acesteia.

Predarea principiilor Marketingului se pot preda dupa algoritmul dat:
- Selectarea unui principiu -,Clientul are intotdeauna dreptate”;
- Demonstrarea principiului printr-un exemplu din viatg;
- Utilizarea materialelor ilustrative;
- Explicarea termenilor noi;
- Exercitii de aplicare: elevii sa gdseasca diverse situatii in care se aplica principiul dat;
- Recapitularea ideilor principale.
Principiile de bazd ale marketingului sint:
- Orientarea intreprinderii spre satisfactia clientului;

- Raspuns flexibil al producatorului la schimbdrile in nevoile clientilor si sd se
adapteze la productia de bunuri;

- Influenta activad si directionata a producatorului asupra cererii consumatorilor;
- Crearea unui sistem eficient de stimulare;

- Asigurarea profitabilitatii intreprinderii;

- Controlul obligatoriu si evaluarea continud a activitdtilor de marketing.

In predarea functiilor marketingului se va pune accentul pe urmatoarele aspecte:

2. Stabilirea preturilor asigurind cresterea economicd
in baza satisfacerii nevoilor si dorintelor clientilor

3. Promovarea
produselor/serviciilor
pe piatd si la nivelul
consumatorilor

1. Cercetarea pietei Functiile

si a consumatorului Marketing-ului

5. Adaptarea rapidd a intreprinderii la
cerintele pietei

4. Vinderea produselor/serviciilor pentru
maximizarea profitului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Mixul de marketing: produs, pret, promovare, plasament

Mixul de marketing — Arta de a doza componentele. Se poate face asociatie cu
preparatul mincariiin care ingredientele ei sint componentele mixului de marketing
adicd ce 4P (produs, pret, promovare, plasament) si in dependenta de dozajul si
mixajul lor poate iesi un alt produs culinar.

Produs Plasament
e Varietate * Canale
o (alitate *  Acoperire
*  Design »  Sortiment
o Caracteristici e Amplasare
e Marca e Stoduri
e Ambalare *  Transport
e Dimensiuni
e Servicii PIATA
e Garantii TINTA
s Retururi ’

Promovare
Pret ’ Reglamé .
’ *  Actiuni promotionale

e Pret de catalog « Publicitate
e Rabaturi e Vinzare personald
»  Facilitdri e Relatii publice
e Perioada de platd e Promovare directd
»  Conditii de creditare *  Fortd de vinzare

In continuare, explicatia se poate baza pe urmatorii pasi:
- Dozarea ingredientelor (cei 4P);
- Procesul de preparare (respectarea regulilor de mai jos):

» asigurarea coerentei intre actiunile de marketing si mediul intreprinderii.
Il Nerespectarea acesteiregulipoate conduce la erori, cumar fi:ignorarea
dorintelor consumatorilor, a actiunilor concurentiale sau a legislatiei;

» asigurarea unei bune coerente intre actiunile intreprinderii si potentialul
sdu uman, tehnic, financiar, comercial, logistic;

 asigurarea uneibune coerente, legaturi a actiunilor de marketing in timp.

v' Degustarea (evaluarea calitativa si cantitativa a mixului elaborat)

Producatorul Consumatorul

Produs

Cerinte

Pret Cost suportat

Plasament Comoditatea

Promovare Comunicare

Este important sd li se mentioneze elevilor despere corelatia celor 4 P care sint
specifici pentru producdtor/ prestator de servicii si cei4 C care sint caracteristici
pentru consumator. Se va explica si faptul ca mixul de marketing nu e batut in
cuie, dar este In permanentd in schimbare!

&




Sarcina: Rugati elevii sa elaboreze mixul de marketing pentru un produs
anume (de exemplu, rame foto, echibane, flori vii sau artificiale, vase din
argila sau produsul propriu etc.) in baza algoritmului:

» Produsul: care va si calitatea, design-ul acestuia?

* Pretul: ce pret va avea acest produs si de ce?;

» Promovarea: care vor fi modalitdtile de promovare?
* Plasamentul: unde se va vinde acest produs?

Elevii isi vor argumenta raspunsurile.

Metode si
activitati de
invatare:

Brainwriting se va aplica laidentificarea functiilor si principiilor de marketing;
Mini-prelegere se va aplica pentru predarea procesului de elaborare a
mixului de marketing pentru un produs sau serviciu;

Exercitii de aplicare a mixului de marketing in raport cu un produs/serviciu
se va aplica la etapa de reflectie privind mixul de marketing;
Prezentareailustratd se va aplica la predarea conceptuluide mix de marketing,
pentru a demonstra combinarea celor 4P prin analogie cu ingredientele unui
tip de mincare.

Sarcini de evalua-

Numiti doud asociatii libere privind marketingul;

reacunostintelor | « Argumentati principiul de orientare a intreprinderii spre satisfacerea clientului;
precedente: « Explicati corelatia celor 4 P si cei 4 C;
» (Caracterizati elementele mixului de marketing.
I Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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4.2. Cercetarea de piata

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore Individual: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Realizeaza o cercetare de marketing pentru un produs/serviciu

Continuturi tema-
tice:

+  Metodele de cercetare a pietei
- Etapele de realizare a cercetdrii de marketing

Concepte si noti-
uni cheie:

Cercetare de marketing; obiect al cercetdrii, metodd

Metodele de cercetare a pietei

Elevilor li se va explica notiunea de cercetare de marketing, si anume, faptul ca
este o activitate de proiectare, stringere, analiza si raportare a datelor relevante
pentru o situatie particulard de marketing cu care se confrunta o intreprindere.
Explicati elevilor ca antreprenorul inainte de a vinde ceva trebuie sd cunoasca
ce produse / servicii au nevoie consumatorii. Pentru aceasta el are nevoie de
0 minimd cercetare a situatiei pe piata: care este pretul produselor similare,
care este calitatea, care este ambalajul produselor date sau calitatea prestarii
serviciilor cercetate, cum sint promovate, cum sint distribuite etc.

Elevii vor fi informati despre sferele cercetarilor de marketing si diversitatea
acestora, insa cele mai principale domenii supuse cercetarii sint expuse in
figura de mai jos:

Studiul pietei si . . . .
P A Studiul concurentei Studiul pretului
caracteristicile ei
Studiul Sferele de cercetare Studiul comunicdrii
consumatorului . in marketing si al promovdrii
Studiul distributiei si Studiul Studiul conditiilor
al fortelor de vinzare produsului de livrare

Este esential sd li se explice elevilor principalele metode de cercetare si

instrumentele acestora:

1. Studiul (instrumente: sondaj, interviu personal, interviu telefonic, anche-
td, chestionar);

2. Observarea (observarea directa-voluntara si cea indirecta-involuntara);

3. Informatii de bazd - studierea anuarelor companiilor, a literaturii de spe-
cialitate;

4. Experimentul de piatd — se aplica in scopul verificarii tuturor aspectelor
legate de afacerea planificatd intr-o situatie similard cu cea reala.

&




Etapele de realizare a cercetdrii de marketing

Pentru a realiza o cercetare (de marketing) este necesar sa se respecte
urmatoarelor etape:

2. Elaborarea planului q 3. Culegerea
de cercetare ) .
informatiei

Etapele cercetarii
1. Identificarea de marketing
problemei si
obiectului cercetdrii 4. Analiza informatiei
% 5. Evaluarea
rezultatelor de @
cercetare

Planul de cercetare a pietei are la rindul sau urmatorii pasi:

1.

Scopul cercetarii de piatd: de a determina daca piata solicita produsul sau
serviciul care dorim sa-Ilansam si sd elabordm o strategie reald de pdtrun-
dere pe piata.

Obiectul cercetdrii: piata, produsul, pretul, distributia, comunicarea.
Metode de cercetare: studiul, observarea, informatii de baza, experimentul
de piata.

Dupa ce s-au stabilit scopul, obiectul si s-a selectat metoda de cercetare, ur-
meaza sa se elaboreze instrumentele de cercetare (cum ar fi chestionarul sau
ancheta. Proiectarea si elaborarea unui chestionar se va efectua in baza urma-
toarelor etape:

1.
2.

Definirea clara a informatiilor necesare si dorite a fi obtinute.

Stabilirea tipurilor de intrebdri care constituie structura chestionarului.

Exista 2 tipuri de intrebdri:

- Inchise — cu raspunsuri scurte oferite de-a gata (de ex..da, nu; des;

mediu, rar, niciodata etc.);

« deschise — cu raspuns liber in care respondentul isi expune parerea;

Formularea intrebdrilor din chestionar prevede respectarea a patru principii

de baza:

- sd fie clare si concise cit mai scurtd posibil, folosirea limbajului cotidian;

- selectarea cuvintelor, astfel incit sd se evite sugerarea unui anumit ras-
puns al subiectului, conducind la rdspunsuri nesincere.

« luareain considerare a capacitatilor persoanelor de a rdspunde la intrebdri. Exis-
ta cazuri in care anumite persoane nu cunosc nimic despre o anumitd intrebare.

- aprecierea bundvointei persoanelor de a raspunde la intrebarile formula-
te in chestionar. Exista intrebdri nedorite la care cel chestionat nu doreste
sa raspunda corect, sincer, fiindca de exemplu pot tine de chestiuni prea

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

personale (igiend, venituri).
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

4. Stabilirea succesiuniiintrebdrilor trebuie sa se faca in ordine logica de la

cele simple la cele mai complexe.

. Pre-testarea chestionarului este o etapa absolut obligatorie, deoarece

permite depistarea eventualelor erori sau omiteri comise la elaborarea
chestionarului. Elevii vor face acest lucru prin chestionare a citorva pri-
eteni sau colegi care vor fi rugati sa raspunda la intrebdrile formulate
in chestionar. Daca ei nu vor cere explicatii suplimentare si rdspunsurile
sint clare, atunci chestionarul e gata sa fie aplicat, iar dacd nu, atunci se
trece la urmatoarea etapa.

. Revizuirea si redactarea finald a chestionarului. Rezultatele pretestarii

chestionarului sint analizate, se fac modificarile respective.

. Implementarea chestionarului. Dupa multiplicare, chestionarul fie va fi

distribuit persoanelor supuse cercetarii spre a fi completat de cdtre aces-
tia, fie intrebarile din chestionar vor fi adresate verbal si raspunsurile ex-
primate de persoanele chestionate vor fi notate in chestionar. In anexa
este prezentat un model de cercetare si de chestionar.

Sarcina: Propuneti elevilor sd formuleze in Caietul elevului doua intrebdri inchise
si doua intrebari deschise un chestionar pentru cercetarea produsului / serviciu-
lui propus de ei sau a unuia propus de dvs. Analizati intrebarile formulate de elevi
dupa urmdtoarele criterii: corectitudinea formularii, tipului de intrebare (inchisa,
deschisd) si logica consecutivitatii acestora.

Metode si
activitati de
invatare:

Elaborarea ,Cercetarea de piatd” va include scopul si obiectivele cer-
cetdrii, obiectul cercetarii, chestionarul de cercetare a pietei pentru un
produs sau serviciu concret si rezultatele aplicarii chestionarului.
Simularea unui studiu de piatda pentru un produs sau serviciu propus
de cadrul didactic si realizat in cadrul orei de catre elevi cu colegii lor;
Elaborarea de chestionare pentru cercetarea de marketing se va utiliza
pornind de la un produs sau serviciu concret oferit de cadrul didactic
sau ales de catre elevi;

Studiul de caz — ,Cercetarea pietei de mobild”

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 4.1. Elevii vor realiza o cercetare de piata pentru un produs sau
serviciu.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor

Definiti In 2-3 propozitii notiunea de cercetare.
Enumerati 2 metode ce cercetare pe care le cunoasteti;

precedente: - Numiti etapele cercdrii de marketing
- Descrieti etapele de elaborare a chestionarului
I Nota Bene: vezi sarcinile din caietul elevului




4.3. Piata si clientii

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ord

Finalitatea modu-
lara:

Evalueaza produsul/serviciul propus in corespundere cu cerintele existente
pe piata

Continuturi tema-
tice:

- Piata si elementele ei: cererea, oferta si pretul unui produs / serviciu
- Clientii si nevoile lor
- Comportamentul consumatorilor

Concepte si noti-
uni cheie:

Piatd, cerere, ofertd, pret, mdrimea pietei, cota de piatd

Piata si elementele ei:
Cererea, oferta si pretul unui produs / serviciu
Se va sugera elevilor prin intermediul tehnici,Bulgarele fierbinte” (sau alta tehnicd de
lansare, stimulare a ideilor) sd genereze idei care ar explica ce este in viziunea lor piata.
- Dupd epuizarea tuturor ideilor, generalizati toate pdrerile expuse prin prezen-
tarea definitiei stiintifice.
Piata - cuprinde ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sa participe
la un schimb care sd le satisfacd 0 anumitd nevoie sau dorintd.
Conditiile existentei pietei sint: existenta unei nevoi sau dorinte clar definite;
existenta unei cereri; existenta unei oferte capabile sd satisfacd nevoia manifes-
tatd; existenta pretului produsului sau serviciului care face obiectul tranzactiei.
Elementele pietei sint urmatoarele:
 Cererea - este necesitatea de bunuri si servicii pe piata.
« Oferta - masa de bunuri care au fost vindute, sint sau pot fi livrate pe piata.
* Pretul - aceasta este expresia monetara a valorii marfurilor.

Nota Bene! Ar fi bine de inclus definitia mdrimii pietei si determinarea cotei de piata.
Marimea pietei este cantitatea de produse care pot fi vindute in zond geografica re-
spectiva Intr-o perioada de timp.

Madrimea pietei reprezintd volumul maxim de vinzare care poate fi obtinut.
Unde, Q=nxqxp

Q- mdrimea pietei, n - numdrul total de cumparatori ai produsului dat, q - consumul
la un cumpdrdtor, p - pretul uni produs

Cotaintreprinderii din piata - reprezintd raportul dintre numarul clientilor, cifra
de afaceri, sau cantitatea produselor realizate de intreprindere si mdrimea pietei.
cp= T x100%

Unde, Q

Cp - cotaintreprinderii din piata, q - numadarul clientilor sau cifra de afaceri a
intreprinderi, Q - mdrimea pietei

Alta definitie, ar fi - Cota de piata este ponderea pe care o detine o intreprindere
in piata efectivd (reald) sau potentiald a unui produs, la un moment dat (numarul
de clienti/ procentul din numarul total al consumatorilor actuali sau potentiali ai
unui produs, care revine intreprinderii). Deseori, termenul ,cota de piata”se foloseste

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

cu sensul de cota de vinzari.
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Pentru a facilita explicarea elementelor pietei se poate propune elevilor de
a construi,Diagrama Venn” cu trasaturile distincte si comune ale acestora. La
finele activitatii se va explica legatura dintre toate elementele pietei. Pentru
ca elevii sa perceapd mai usor aceastd relatie dintre componentele pietei se
va propune urmatorul exercitiu:

Sarcina: Propuneti elevilor sa gaseasca exemple din viata reald care ar demonstra
corelarea dintre elementele de baza ale pietei:

- Cerere mare, ofertd mica, pret mare;

- Ofertd mare, cerere mica, pret mare;

- Ofertd mare, cerere mare, pret mic;

- Oferta micd, cerere mica, pret mic.

Clientii si nevoile lor

La subiectul dat se va pune accentul pe aspectele ce influenteazd schimbarea nevoilor
consumatorului, si anume:

«  cresterea veniturilor;

«  cresterea asteptdrilor fata de produs / serviciu;

« imbunadtatirea nivelului social, de educatie;

«  schimbarea normelor sociale si a traditiilor;

+ tendintele modei.

Schimbarile nevoilor si dorintelor consumatorului influenteaza vinzarea pro-
dusului/serviciului, de aceea antreprenorul trebuie sa fie mereu la curent cu
tendintele de modificare a acestora pentru a elabora mdsuri de adaptarea a
produsului / serviciului la acestea.

Pentru ca elevii sd inteleaga procesul de schimbare a necesitatilor clientilor
li se poate propune urmatoarea activitate:

Sarcina: Oferiti elevilor posibilitatea de a analiza modificdrile necesitatilor si dorinte-
lor consumatorilor in dependenta de etapa de viatd completind exercitiul din Caiet.
,Ginditi-va la citeva din cele mai stringente necesitati si cele mai importante dorinte
ale voastre. Cum ati putea sa le satisfaceti? Cum aceste necesitati si dorinte se vor
modificain timp? Puteti rdspunde la aceste intrebdri completind tabelul de mai jos”.

latd, citeva exemple ale acestor schimbari de nevoi si doleante. In copilarie -
prima necesitate este laptele. In adolescentd - prima necesitate este carnea. La
maturitate - prima necesitate sint cerealele. In copilarie ne dorim multe dulciuri.
In adolescenta vrem jocuri la calculator. La maturitate ne dorim un automobil.
Rugati elevii sa compare raspunsurile lor cu ale colegilor. Intrebati-i ce este simi-
lar, comun? Ce este diferit? Care sint concluziile lor in urma acestei comparatii?”

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Comportamentul consumatorilor
Comportamentul consumatorilor in legdtura cu decizia de cumparare trece
printr-o analiza din 5 pasi:

Recunoasterea Cdutarea Evaluarea Decizia de Sentimente
problemei informatiei alternativelor cumparare post-cumpadrare

Factorii care influenteazd comportamentul consumatorului:

a) personali: virsta, ocupatia, stilul de viatd, situatia economicd, personalita-
tea si conceptia despre sine;

b) comerciali: publicitate, reprezentanti, distribuitori, ambalaje;

¢) sociali: familia, prieteni, vecini, cunoscuti, mass-media, teste comparative
realizate, revistele sau asociatiile consumatorilor;

d) de experienta: examinare, manipulare, consumul sau utilizarea produsului.
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Metode si
activitati de
invatare:

« Diagrama Venn se va aplica la conceptul de piata unde se intilnesc cerea si
oferta formind pretul;

« Bulgdrele fierbinte se va aplica la etapa de evocare a lectiei privind conceptul
de piatg;

+ Harta de idei se va aplica la conceptul — clientii si nevoile lor.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 4.2. Elevii vor elabora si aplica un chestionar de studiere a necesitatilor
consumatorului referitor la produsul / serviciul propus.

Sarcini de evalua-

- Formulati o definitie a conceptului de piata in 2-3 propozitii;
«  Numiti elementele pietei;

rea cunostintelor | - Caracterizati factorii ce influenteazd schimbarea nevoilor consumatorilor;
precedente: - Descrieti etapele deciziei de cumparare;
- Argumentati necesitatea cunoasterii nevoilor consumatorului.
! Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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4.4. Concurenta si segmentarea pietei

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Analizeazd concurentii

Continuturi tema-
tice:

- Concurenta
- Segmentarea pietei
- Criteriile de segmentare a pietei

Concepte si noti-
uni cheie:

Concurentd, segment de piatd, segmentarea pietei, segmente tintd de piatd,
strategie de marketing

Concurenta

Concurenta urmeaza a fi privita ca un "rdu necesar” care il stimuleaza pe an-

treprenor sd fie in permanenta cautare de a imbunatati calitatea procesului

de vinzare, a produsului / serviciului vindut.

Din aceste considerente concurenta trebuie sa fie studiata. lata criteriile in

baza carora se va studia:

«  Amplasarea magazinului;

«  Sortimentul de produse/servicii;

«  Operativitatea deservirii;

«  Comportamentul personalului;

«  Prezentarea produselor/ serviciilor in sald;

«  Amenajarea interioard;

«  Programul de activitate.

Procesul de evaluare a concurentei se va face prin doud modalitati:

- Vizitind magazinele si alte puncte de comercializare a produselor / serviciilor
concurentilor;

- Elaborind un chestionar si distribuindu-I in rindul consumatorilor care cunosc
firmele concurente.

Sarcina: Propuneti elevilor sa realizeze un studiu al concurentei in baza criteriilor

enumerate mai sus, utilizind una din modalitdtile amintite. Pentru a obtine niste

rezultate concludente sugerati elevilor sa evalueze concurentii in dependentd
domeniul lor de activitate (vinzare produse, prestare servicii). !!! Lista de evaluare

a concurentilor se gaseste in Caietul Elevului.

De exemplu, sd evalueze 3 frizerii, 3 magazine alimentare etc. Se va oferi un punctaj

dela 11a 10 pentru fiecare criteriu enumerat mai sus si se va argumenta punctajul

acordat.

La finele activitatii pentru a putea trage anumite concluzii adresati elevilor o

serie de intrebari, sugestii, de exemplu:

« Comparati informatia obtinutd de dvs. cu cea a colegului dvs. (Nota Bene:
puteti impadrti elevii in perechi in dependentd de genul de activitate a intre-
prinderilor pe care le-au studiat, de ex. servicii de reparatii auto, vinzdri produ-
se alimentare etc. sau pur si simplu produse, servicii);
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« Ceeste similar, comun intre evaluarea realizata de dvs. si cea a colegului? Ce
este diferit?

« Care sint concluziile dvs. privind studiul efectuat?
«  Cum ati putea utiliza, valorifica informatia obtinutd in acest studiu?

Segmentarea pietei

Elevilor li se va aduce la cunostinta faptul ca piata nu reprezintd 0 masd inertd de

consumatori, ci dimpotriva, este formatd dintr-o diversitate de tipuri si segmen-

te de consumatori, aflata intr-o continud miscare si transformare sub aspectul

nevoilor, dorintelor si obiceiurilor de consum.

Privita sub unghiul de vedere al marketingului, structura pietei reflecta ansam-

blul tipurilor si segmentelor de consumatori existente la un moment dat.

Se va prezenta notiunea de segment de piata al consumatorilor care poate fi

definita astfel: un grup de consumatori cu nevoi si caracteristici comune sau

it mai apropiate.

Asadar, divizarea consumatorilor dupa un anumit criteriu in grupuri aparte care

reactioneazd intr-un mod specific la activitatea de marketing al producatorului

constituie segmentarea pietei.

Din multimea segmentelor identificate antreprenorul va selecta segmentele

mai avantajoase, mai promitdtoare. Acestea devin segmente tinta de piata,

care este un segment asupra cdruia antreprenorul Isi concentreaza actiunile si

eforturile de marketing in scopul atingerii obiectivelor strategiei de marketing.

In acest scop, pentru fiecare segment tinta se elaboreaza un program special

de marketing structurat pe cele patru componente esentiale: produs, pret, dis-

tributie, promovare.

Segmentarea pietei presupune rezolvarea urmatoarelor probleme principale:

- identificarea criteriilor de segmentare si pe baza acestora, caracterizarea seg-
mentelor de piatd obtinute,

- evaluarea si selectarea segmentelor tinta de piatd;

- abordarea segmentelor tinta de piatd.

Sugestii didactice Criteriile de segmentare
de predare-inva- Elevilor li se vor prezenta cerintele pe care trebuie sd satisfaca criteriul de segmen-
tare: tare si anume:

- safie mdsurabile pentru a putea permite prelucrarea si analiza cantitativd a datelor;

- safie substantiale, relevante, reale, adica segmentele obtinute sd fie suficient
de mari, justificind prin aceasta elaborarea si implementarea unor programe
speciale de marketing;

- safie accesibile, adica sd asigure posibilitatea abordarii si exploatdrii segmen-
telor prin diferite actiuni si eforturi de marketing;

- safie actionabile, adica gradul in care programele efective de marketing pot
fi operationale si eficiente in cucerirea si exploatarea rentabild a segmentelor.

Criteriile de segmentare sint diverse insa majoritatea specialistilor in mar-

keting le-au grupat in 5 categorii mari:

- geografici (regiune, oras, sat)

- demografici (virstd, sex, numarul de membri in familie)

- economico-sociali (venituri, ocupatie, nivel de instruire, nationalitate, religie etc.)

- psihografici (personalitate, stil de viata, clasa sociald)

- de comportament (atitudine, fata de marcd, scopul, timpul si frecventa.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Metode si
activitati de
invatare:

- Studierea concurentei — elaborarea de cdtre elevi a unui plan de studiere a
concurentei si determinarea mijloacelor de realizare a lui.

+ Clustering se va aplica la etapa de realizarea sensului privind criteriile de seg-
mentare a pietei.

«  Exercitii de segmentare a pietei in baza unui produs/serviciu propus in caietul
elevului.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

- Lucrarea 4.3. Flevii vor efectua segmentarea pietei produsului / serviciului
propus.

Sarcini de evalua-

Efectuati o asociatie liberd de idei pentru notiunea de concurentg;
« Explicatiin 2-3 propozitii urmdtorul citat:,Daca compania nu reuseste sa segmen-

re a cunostintelor , o -
teze piata, atunci piata va segmenta compania’ (P. Doyle).
precedente: ’ ’
Caracterizati criteriile de segmentare a pietei.
1 Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului




4.5. Produsul: bunuri si servicii

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Evalueaza calitatea si etapele ciclului de viata a produsului

Continuturi tema-
tice:

- Notiunea de produs/serviciu. Criteriile de elaborare a unui produs sau ser-
Viciu nou;

- Calitatea produsului/serviciului;

« Ciclul de viata a unui produs/serviciu

Concepte si noti-
uni cheie:

Produs; calitate; ciclu de viatd

Notiunea de produs sau serviciu; Criteriile de elaborare a unui produs sau
serviciu nou
Elevilor li se va explica faptul ca in viziunea de marketing, produsul, ca rezul-
tat al activitatii unui producator, este expresia radspunsului acestuia la cererea
consumatorului. El trebuie privit ca un sistem al elementelor ce declanseaza
cererea pe piata si se prezinta sub forma: unui bun material simplu sau com-
plex ce rezultd dintr-un proces de muncad, avind caracter tangibil; unui servi-
ciu intangibil, unei idei ce furnizeaza stimulente psihologice, unei informatii,
unui plasament etc. Produsul insumeaza o serie de atribute si caracteristici
functionale, ce pot fi apreciate cu ajutorul unor parametrii fizici, chimici, eco-
nomici, estetici etc, care impreuna 1i confera capacitatea de a fi util, de a
oferi celui ce-l cumpara niste avantaje.
De fapt, produsul reprezinta tot ceea ce un vinzator ofera unui consumator
in procesul schimbului, dar consumatorul nu-I cumpdra pentru continutul
lui fizic, ci pentru functiile pe care acesta le poate indeplini si prin care i
satisface o necesitate.
Caracteristicile de marketing a serviciilor se deosebesc esential de caracte-
risticile produsului:
- natura multor servicii este ne-senzoriald (nu poate fi pipditd, gustatd, auzitd, etc.)
ceea ce complicd procesul de alegere a consumatorului (ex. serviciile de instruire);
- dereqguld serviciile pot fi izolate de producdtorul acestor servicii (serviciile medicului);
+natura serviciilor nu pot fi conservate (serviciile profesorului, serviciile medicului);
- calitatea serviciilor are tendinta de modificare.
Etapele elaborarii unui produs nou sint urmatoarele:
1. Generarea ideii; 2. Evaluarea ideii de produs; 3. Controlul, conceptului; 4. Analiza
economica; 5. Elaborarea produsului; 6. Marketingul de probg; 7. Comercializarea
produsului.
Criterii de elaborare a unui produs:

1. Niveluri de produs - antreprenorul trebuie sa gindeasca despre produse
si servicii pe 2 niveluri.

Nivelul de baza este esenta produsului. El consta din beneficiile principale,
care rezolva problemele consumatorului. Astfel, la proiectarea produselor,

Sugestii pentru proiectarea lectiilor f




trebuie mai intii definitd esenta beneficiilor pe care produsul le va asigura

pentru consumatori.

In jurul esentei unui produs se planifica apoi produsul real. Produsele reale

pot avea cinci caracteristici: nivel de calitate, caracteristici specifice, design,

denumire a marcii, eticheta si ambalaj.

2. Atributele produsului:

a. Calitatea produsului. Calitatea este unul dintre instrumentele majore de

pozitionare. Calitatea produsului are doud dimensiuni — nivel de performan-

td (abilitatea unui produs de a-si realiza functiunile) si consecventa calitatii

(mentinerea in timp a calitatii).

b. Caracteristicile produsului. Un produs poate fi oferit avind diverse carac-

teristici. Un model fara accesorii este un punct de pornire. Compania poate

crea modele de nivel superior addugind mai multe caracteristici. Caracteris-

ticile sint un instrument competitiv pentru a diferentia produsul intreprin-

derii de produsele concurentei.

c. Stilul si design-ul produsului. Un alt mod de a adduga valoare pentru client

este prin stilul si design-ul produsului. Design-ul poate fi una dintre armele

competitive cele mai puternice in arsenalul de marketing al intreprinderii.

Un bun design contribuie la utilitatea produsului ca si la aspect.

d. Marca. O marca este un nume, un termen, un semn, un simbol sau un de-

sign sau o combinatie a acestora, care identifica producatorul sau vinzatorul

unui produs sau serviciu si adaugd valoare unui produs. Denumirea marcii fi

ajuta pe consumatori sa identifice produsele care le-ar putea folosi si le vor-

beste despre calitatea lor.

e. Ambalarea. Ambalarea implica proiectarea si producerea containerului sau

ambalajului pentru un produs. Ambalajul poate include containerul initial al

produsului (sticluta de parfum); un al doilea ambalaj care este aruncat cind pro-

dusul urmeaza sa fie folosit (cutia de carton care contine parfumul) siambalajul

de expediere necesar pentru depozitare, identificare si expedierea produsului

(o cutie de carton ondulat care contine 12 sticlute de parfum ambalate).

f. Eticheta. Contine informatiile tipdrite care apar pe ambalaj si face parte

din ambalare. Ambalajul devine un instrument de marketing important, re-

alizind mai multe sarcini de vinzare — de la atragerea atentiei pina la descri-

erea produsului. El devine o “reclama de cinci secunde”. Un ambalaj inovator

poate da unei intreprinderi un avantaj asupra concurentei.

Sarcina: Rugati elevii sa rdspunda in scris la urmatoarele intrebari:

«  Caresint avantajele produsului / serviciului meu ?

«  Ceproblemd rezolva sau ce necesitate a clientilor satisface produsul /
serviciul propus?

«  Ceproduse /servicii pot satisface in prezent aceeasi necesitate?

«  Pretul stabilit pentru el este rezonabil in raport cu valoarea sa?

«  Asicumpdra produsul / serviciul propus de mine (in mod sigur, proba-
bil, probabil nu, cu siguranta nu)?

Initiati o discutie cu elevii privind criteriile de elaborare a unui nou produs. Im-

portant este mentionarea faptului ca la elaborarea unui nou produs /serviciu

sd se tind cot si de doleantele consumatorilor vis-a-vis de noul produs/serviciu.
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Calitatea produsului sau serviciului

Calitatea este o notiune cu o foarte larga utilizare, ceea ce face extrem de dificila
definirea ei din punct de vedere stiintific. De aceea explicatia se va rezuma astfel:
conceptul de calitate a produselor si serviciilor - este disponibilitatea produ-
sului de satisfacere a cerintelor clientului, in conformitate cu specificatiile co-
respunzdtoare pentru utilizare a acestuia, a normelor si standardelor in vigoare.
Calitatea produselor si serviciilor se realizeaza prin participarea unor factori
principali, ce actioneazd in domeniul productiei, precum si a comercializarii.
Factorii calitatii care:

Factori ce influenteaza comerci- o . .
. ! Factorii ce influenteaza productia:
alizarea produsului:

ambalare; cercetarea si proiectarea;

pastrare; materii prime, materiale;

proces tehnologic (utilaj, organizare);
calificarea profesionala a salariatilor;
asigurarea si controlul calitdtii;
standardele, normele.

transport.

Calitatea produsului/serviciului urmeazd sa se raporteze la anumite standarde de
calitate fie ele nationale ( SNM, GOST, STAS) sau internationale (ISO 9001, 9000), la
anumite procese tehnologice ce urmeazd a fi respectate cu strictete, de exemplu,
procesul tehnologic de reparare a motorului, de uscare a fructelor etc. Mai exista
si standarde tehnologice elaborate si utilizate de intreprindere (rus.- TU, rom.- con-
ditii tehnice) fiind absolut specifice pentru produsul fabricat / serviciul prestat.
Reamintiti elevilor despre certificarea calitatii conform standardelor in vigoare
examinate in cadrul Modului Il, unitatea tematica:,Controlul afacerii”

Sarcind: Sugerati elevilor sd cerceteze standardele de calitate, standarde tehnologice
nationale si internationale pentru produsul serviciul propus. N. B! Daca produsul/ser-
viciul ales este absolut nou elevii vor elabora singuri criteriile de calitate ale acestuia.
Ciclul de viata a unui produs/serviciu

Orice produs se afld in sfera de circulatie un timp limitat, mai devreme sau
mai tirziu el este inlocuit prin alt produs, mai bun. Perioada in care produsul
se afld in sfera de circulatie se numeste ciclul de viata a produsului. Ciclul de
viatd a produsului include patru etape: lansarea produsului pe piata, cresterea,
maturitatea, declinul.

In continuare va prezentam grafic raportul dintre ciclul de viata a produsului
si profitul antreprenorului la fiecare etapd de evolutie a bunului/serviciului.
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Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Impactul ciclului de viata a produsului asupra afacerii.

indicator _|__Lansare Crestere | Maturitate | Declin |

. I~ .| R in
Vinzari Reduse Crestere rapida | Crestere lentd edvuse
scadere
Costuri Inalte Medii Joase Joase
Profit Foarte mic In crestere Maximal Recjus n
scadere
Clienti Amatori de nou Masiv v!\/\asw n Rdamasi
; scadere lentd
Concurenti | Lipsesc/Putini In crestere Mulgiscljoaarrunn In scadere

Fiecare etapd a ciclului de viata a produsului are un impact diferit asupra vin-
zarilor, costurilor, profitului, numarului de clienti, numarului de concurenti.
Tinindu-se cont de etapa la care se afld produsul/serviciul sa se actioneze in
vederea diminuarii aspectelor negative ce-l influenteaza in momentul dat.

1.

Etapa de lansare constituie punctul de plecare al comercializarii produ-
sului. Daca pe piata se implementeazd un nou produs, producatorul se
va stradui sa stimuleze cererea, desfasurind o companie de promovare si
modificind strategia de formare a preturilor. La inceput, volumul vinza-
rilor poate fi neinsemnat. Pentru stimularea vinzdrilor firmele formeaza
canale eficiente de desfacere, maresc volumul publicitatii, creeazd ima-
gini favorabile produselor. De regulg, la faza de lansare, firmele reusesc sa
acopere doar cheltuielile legate de producerea si comercializarea produ-
sului implementat. Deja mai tirziu pe segmentul respectiv al pietei, firma
poate obtine anumit profit, insa el este foarte nesemnificativ. Clientii sint
putini, doar cei amatori de produse/servicii noi. La aceasta etapa numa-
rul concurentilor este mic sau, in general, pot sa lipseasca.

Etapa de crestere se caracterizeaza prin sporirea considerabild a volu-
mului de vinzdri datoritd activitatii de marketing. Cresterea volumului de
vinzari la fel depinde de: competitivitatea produsului, calitatea acestuia,
de gradul de acceptare a produsului de cdtre cumpdrdtori. La acest sta-
diu apar tot mai multi concurenti si astfel se intensifica lupta concuren-
tiala pentru segmentele noi de piata. La o concurenta puternica firmele
mici sint nevoite sa paraseasca piata respectiva sau urmeaza: sa majoreze
cheltuielile pentru promovare, sa perfectioneze canalele de promovare,
sa varieze strategiile de formare a preturilor. La aceasta etapa numarul
clientilor este masiv, profitul incepe si el sa creascd, costurile sint medii,
orientate spre promovare.

Etapa de maturitate are o durata relativ mai mare si se caracterizeazd
prin stabilitatea volumului de vinzari pe piata respectiva. Asupra duratei
acestei perioade a ciclului de viata al produsului influenteaza urmatorii
factori:

existenta segmentelor de piatd saturate;

nivelul concurentei este mare, dar deja se observd tendinte de scddere a
ei, din moment ce unii din ei dispar de pe piata;

existenta mijloacelor pentru elaborarea noului produs si pentru imple-
mentarea lui pe piata;
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

posibilitatile de perfectionare a canalelor de desfacere, a structurii de
promovare si a activitdtii publicitare;

cumularea profitului in scopul modificarii produsului existent si al elabo-
rarii unor produse noi, deoarece profitul la etapa data este maximal;
numarul clientilor este foarte mare;

costurile de producere sint joase.

4. Etapa de declin. La acest stadiu are loc reducerea treptata a concu-

rentilor, dar si a volumului vinzdrilor, a clientilor si respectiv a profitului.
Firmele pot evita declinul total pe urmatoarele cai: prin modernizarea
produselor; prin diverse strategii de formare a preturilor; prin stimularea
directionata a desfacerii.
Este important ca antreprenorul sa identifice la ce etapa se afla produsul/
serviciul pe care vrea sa-l vinda/presteze. Daca e un produs/serviciu abso-
lut nou pentru consumatori (fie el este 0 noutate absolutd in lume, fie cd e
O noutate pentru consumatorii de pe piata unde isi desfdsoard activitatea)
atunci e in faza de lansare sau daca produsul este deja creat si exista pe
piatd, dar i s-au facut anumite modificari atunci se poate califica in faza de
crestere unde oamenii cunosc acest tip de produs/serviciu, insa concu-
rentii cu un produs/serviciu similar sint multi (de exemplu periuta de dintji,
aparatele de ras etc.). Insd in cazul in care produsul/serviciul nu se deo-
sebeste cu nimic de cel al concurentilor il putem considera in stadiul de
declin dupd volumul de vinzari, profit si numadr de clienti.

Metode si
activitati de
invatare:

«  SINELG - se va aplica etapa de realizare a sensului privind criteriile de ela-
borare a unui nou produs (sau metoda Argument in 4 pasi).

+ GPP - se va aplica la etapa de evocare a lectiei privind calitatea produsu-
lui/serviciului in dependenta de specialitatea la care studiaza elevii (De
exemplu, calitatea unei fuste, calitatea producerii piinii etc.).

« Demonstrarea prin analogie a ciclului de viatd a produsului/serviciului cu
cel al ciclului de viata a omului.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor
precedente:

- Oferiti 2-3 exemple de produse/servicii calitative in regiunea dvs. (de

studii, de bastind) si argumentati de ce la considerati calitative;

- Caracterizati etapele ciclului de viatd a produsului/serviciului.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




4.6. Formarea pretului

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Stabileste pretul unui produs/serviciu.

Continuturi tema-
tice:

- Notiunea de pret”;
Principiul de stabilire a pretului;
« Analiza si stabilirea pretului.

Concepte si noti-
uni cheie:

Pret, strategie de pret, politica de pret, tactica de pret

Notiunea de pret

Elevilor li se va explica notiunea de pret care reprezintd cantitatea de mo-
neda ceruta sau oferitd pentru procurarea unei unitati de marfa sau serviciu.
Pretul reflectata valoarea bunului economic respectiv. Pretul se manifesta
numai in procesul de schimb intre producator (vinzator) si cumparator (con-
sumator). Pretul se poate manifesta in mai multe forme: in forma de valoare
a marfurilor si serviciilor; dobinda pentru credit; platd pentru studii; dividend
de lainvestirea de capital; onorariu pentru o lucrare stiintifica; plata pentru o
caldtorie in transport; taxa pentru folosirea drumurilor; chirie pentru aparta-
ment; comision pentru anumite servicii; salariu pentru munca exercitatd etc.
Principiul de stabilire a pretului

Elevii vor fiinformati cu privire la factorii care influenteaza pretul: Cheltuielile
de producere (materie prima, salariul muncitorilor etc.) cheltuieli administra-
tive (chirie, reparatii, salariul antreprenorului), impozitul.

Formula de calcul al Pretului unui produs (Pp):

P_= Costuri totale+Impozite+Marja deprofit

Formula de calcul a Costului unitar al produsului (C,):

(C )=Costurile totale
w’  Unitati vindute

Antreprenorul inainte de a determina strategia de formare a pretului trebu-
ie sa tina cont de urmadtorii factori exigenti: consumatorii; influenta statului
(exista preturi reglementate de stat la produse de strictd necesitate si cele
energetice); participantii canalelor de distributie a marfurilor; concurentii;
cheltuielile de productie; factorii psihologici.
Strategia de stabilire a pretului:
- orientarea dupa costuri;

orientarea dupa cerere/piatd;

orientarea dupd concurenti.
. Primul tip de strategie orientata dupa costuri dispune de un set de metode
de calculare a pretului:
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1. Metoda de formare a pretului in baza cheltuielilor exercitate.
Acest pret include: cheltuielile de productie; adaosul pentru cheltuielile comer-
ciale; cheltuielile administrative; cheltuielile pentru publicitate; cheltuielile pen-
tru cercetdrile de marketing; profitul planificat; impozitele (impozitul pe venit
sau valoarea patentei de intreprinzator).
2. Metoda de formare a pretului in baza adaosului.
Aceasta metoda prevede calcularea unui adaos la volumul de cheltuieli, care
revin la unitate de marfa. De reguld, acest adaos este egal cu rata profitului din
ramura respectiva.
De ex, o firma de evenimente speciale a primit comanda de a pregati 20 de
kg. torturi pentru o nuntd. Costul de producere a 1 kg. de tort constituie 50 lei.
Dacad firma planifica un profit de 30 lei pentru fiecare kg. de tort pregatit, atunci
pretul de vinzare a 1 kg. de tort va fi:
Pt =50 lei (cost. de producere) + 30 lei.(profit) + 3% (impozit pe venit)
Pt = 50lei + 30lei + 0,9 = 80,9lei.
IIl. La a doua grupd de strategii orientate spre cerere se referd urmatoarele
metode de stabilire a preturilor:
1. Metoda valorii receptive, care este una din cele mai raspindite metode
de formare a pretului. Aceastd metoda este bazatd pe ipoteza, cd sensibilitatea
fatd de pret este determinatd de receptivitatea consumatorului fata de valoarea
marfii. Valoarea marfii este o apreciere subiectiva a consumatorului. Ea depinde
de mai multi factori: impresia cumpdrdtorului despre marfa procurata, nivelul de
deservire post-vinzare, marca produsului.
Cumpadrdtorul analizeaza aceste momente si face comparatie cu preturile de la
alte firme. In urma acestei comparatii el primeste decizia finald de a cumpara sau
nu marfa data.
Antreprenorul in procesul de stabilire a pretului trebuie sd tina cont de urmatoa-
rele: de domeniul posibil de utilizare a marfii; de avantajele marfii pentru con-
sumator; de posibilii factori pozitivi si negativi ce pot influenta consumatorul in
procesul de utilizare a marfii;
2. Metoda de flexibilitate a preturilor. Pretul e considerat flexibil, dacd una si
aceeasi marfd se vinde cumparatorilor la preturi diferite. Firma stabileste preturi
flexibile in dependenta de:
- spatiu segmentelor pietei (preturi relativ mici pentru marfurile pentru copii,
studenti, pensionari);
- timp (taxa pentru convorbirile la telefon in orele de zi si cele serale, preturile
la marfuri de sezon etc));
de utilizare directionata a marfii (taxa pentru consumul de energie a popula-
tiei si a intreprinderilor);
- delocul unde se afla marfa sau serviciul (pretul la bilete in teatru, in bar, etc).

Pret scazut Pretinalt
Nu este posibil Costuri  Concurenta Cerere Nu este posibil
profitul cererea

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Determinarea de cdtre antreprenor a strategiei corecte de stabilire a pretu-
rilor pentru afacerea sa reprezinta un factor al succesului intreprinderii,
Analiza si stabilirea pretului
Obiectivele de stabilire a preturilor:
preturile trebuie sd acopere in intregime costurile;
«preturile nu le vor depdsi pe acelea cerute de concurentii apropiati;
- preturile vor fi stabilite astfel incit s descurajeze patrunderea de noi firme pe piata;
- preturile trebuie sa asigure o recuperare a investitiei, nu mai mica de 5-10 la sutd.
Politica de stabilire a preturilor include:
nivelul de pret acceptat de clientj;
- etapa ciclului de viata a produsului;
- nivelul costurilor de productie;
preturile produselor concurente.
Printre tacticile de stabilire a pretului exista urmatoarele tipuri de preturi:
« preturi psihologice (atractive, de exemplu - 5.99 sau 4.90 etc.)
« sortimente de preturi calculate pentru: diferite tipuri de venituri ale con-
sumatorilor (econom, mediu, lux sau premium );
« infunctie de timp (preturi estivale, preturi mici - luni si joi etc.),
« infunctie de loc (preturi mai mari in zonele periferice sau pentru locurile
din fata a cinematografului) etc.
Pentru a tine seama de diferentele existente intre segmentele de consumatori si
situatiile de cumparare, firmele aplica o varietate de strategii de ajustare a pretului:
« acordarea rabaturilor (reducerilor) - firma poate stabili diverse tipuri de
reduceri, legate de exemplu de plata in avans, cantitati mari, functionali-
tate sau produse/servicii sezoniere;
« acordarea bonificatiilor (bonusurilor) — de exemplu, clientii fideli obtin
un produs suplimentar la pret de unul.
Sarcind: Propuneti elevilor sd rezolve in Caietul elevului - Studiul de caz privind
afacerea dl. Nicolae — mini-cinematograf.

Metode si
activitati de
invatare:

«  Asociatii fortate — se poate aplica la etapa de evocare a conceptului de pret. lar
asociatia pretului se poate face cu o cutie, un munte, un salam etc.

«  Comertul cu o problemd — se va aplica la etapa de realizare a sensului lectiei
vizind principiile de stabilire a pretului unui produs sau serviciu.

«  Exercitii privind politica de stabilire a pretului - se aplica la etapa de reflectie a
lectiei pentru ca elevii sa poata aplica politicile de pret in dependenta de pro-
dus sau serviciu.

«  Exercitii de stabilire a pretului — se va aplica la etapa de reflectie a lectiei.

« Studiu de caz - se vor aplica la etapa de realizare a sensului lectiei privind stabi-
lirea pretului. Se poate utiliza studiul de caz:,Stabilirea pretului la suveniruri”etc.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 4.4. Elevii vor stabili pretul de realizare a unui produs sau serviciu propus.

Sarcini de evalua-
re a cunostintelor
precedente:

Enumerati aspectele ce se includ in pret din perspectiva producatorului;
Delimitati aspectele ce se includ in pret din perspectiva consumatorului;
- Numiti partile componente din formula de stabilire a pretului.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
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4.7. Promovarea, plasarea si distributia

Numar de ore:

Auditoriu: 4 ore | Individual: 1 ord

Finalitatea modu-
lara:

Elaboreaza strategia de promovare unui produs/serviciu concret

Continuturi tema-
tice:

«  Metode si instrumente de promovare a produsului/serviciului
Elaborarea strategiei de promovare

- Importanta plasarii si criteriile de selectare a acesteia

- Canale de distributie

Concepte si noti-
uni cheie:

Promovare, plasament (amplasare), publicitate, relatii publice, vinzdri direc-
te, canale de distributie.

Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Metode de promovare a produsului /serviciului

Oferiti explicatii elevilor privind procesul de comunicare intre antreprenor si
potentialii clienti. Caracterizati elementele procesului de comunicare:

Sursa (antreprenorul)

Mesajul (informatia despre produs)

Publicul (receptorul informatiei — potentialii clienti)

Calea (modalitatea de comunicare, de exemplu, reclama)

Efectul (rezultatul receptiondrii mesajului — mdrirea vinzadrilor)

Va prezentam, in continuare, schema procesului de comunicare:

Atasarea unui inteles
informatiei

Dobindire Transmitere

Context

Sursa | Codificare || Mesaj |—) Calea —y Decodificarea | —| Publicul

T T T T

Perturbdri, zgomote si alti factori externi

il

Efectul

Sugerati elevilor ca metodele de promovare au o serie de instrumente spe-

cifice lor. latd care sint acestea:

« Publicitatea are ca instrumente: ziarul, revista, televiziunea, radioul, internetul,
panoul stradal, flyer-ul, cdrtile de vizita, posta, telefonul, faxul, cinematograful,
tranzit (pe mijloacele de transport), publicitatea gratuita, agende, calendare,
chipiuri cu numele produsului;

«  Promovarea vinzdrilor: promotii, reducerea preturilor, vinzari grupate (2 pro-
duse la pret de unul sau la cumpdrarea unui detergent primesti un balsam de
rufe cu reducere), degustari/probari, promovare la locul vinzarilor (postere cu
produsul dat lingd vitrina unde se afla acesta), concursul publicitar, cadouri
promotionale, mostre gratuite, cupoanele promotionale, premii de fidelitate.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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«  Relatii publice: interviuri in mass-media, proiecte sociale, activitati de
caritate (donatii), sponsorizari, tirguri, expozitii.
«  Vinzdri directe: prin angajati, prin reprezentanti, prin delegati.

Elaborarea strategiei de promovare

Inainte de a elabora o strategie de promovare explicati elevilor ca exista 4

variante de stabilire si fixare a bugetului promotional:

1. prin stabilirea unui procent din cifra de afaceri;

2. prin resursele disponibile, adicd ceea ce-si poate permite intreprinderea;

3. prin alinierea la nivelul concurentei;

4. prin obiective si cdi promotionale de atingere a acestor.

Stabilirea strategiei de promovare se poate face mai simplu prin rdspunsul

la urmatoarele intrebari:

« Ce? Produsul sau serviciul

« Cui? Publicul tinta

«  Cum? Metoda/instrumentul de promovare

« Cind? Perioada de promovare

« Unde? Amplasarea aplicdrii metode/instrumentului de promovare

« Cuceefort? Tipul de buget si suma acestuia

Sarcina: Elaborati impreuna cu elevii (frontal sau in grup) o strategie de promo-

vare pentru un produs/serviciu propus de dvs. sau oferit de discipoli.
Importanta plasadrii si criteriile de selectare a acestuia

La alegerea plasamentului unui afaceri axatd pe comercializarea de produse

este necesar sa se tind cont de starea economica si demografica a zonei unde

va fiamplasata aceasta. De asemenea, la alegerea plasamentului este necesar

de a se analiza asemenea factori ca:

« Numarul si structura populatiei si puterea de cumpadrare a acesteia;

- Natura produsului si frecventa cumpararii diferitelor produse;

- Intensitatea traficului pietonal;

-« Apropierea concurentilor;

-+ Vecinatatea cu alte afaceri;

« Numarul locurilor de parcare;

« Costul amplasarii;

- Conditiile contractului de inchiriere;

- Imaginea localului;

- Reglementarile si normele specifice (de exemplu pentru comercializarea
produselor alimentare sau cele chimice);

- Accesibilitatea pentru clienti.

Alegerea amplasarii unei afaceri in domeniul prestdrii serviciilor depinde de spe-

cificul activitatii. Pentru o afacere ce se ocupa cu reparatia si deservirea copia-

toarelor, amplasarea nu joacd un rol decisiv, insa pentru o frizerie, un atelier de

confectii, curdtdtorie chimicd amplasarea e cruciald. Afacerile respective trebuie

sd fie localizate in apropierea clientilor.

La stabilirea plasamentului unei afaceri prestatoare de servicii este necesar

detinut cont de urmatorii factori:

- existenta transportului public;
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- existenta unui flux mare de potentiali clienti (pietoni);

-+ existenta unui numadr suficient de locuri de parcare;

- posibilitatea extinderii ulterioare a afacerii;

- Citde usor sirepede pot gasi clientii afacerea;

+marimea cheltuielilor suplimentare pentru promovarea plasamentului respectiv.

In cazul alegerii plasamentului unei intreprinderi producatoare se va tine cont
de criteriile care vor satisface cel mai bine scopurile intreprinderii pe termen
lung, deoarece modificarea amplasarii necesita cheltuieli mari. Astfel, in alege-
rea plasamentului pentru o intreprindere producatoare se vor lua in calcul ur-
matoarele criterii:

- disponibilitatea fortei de munca calificate;

- apropierea de sursele de materii prime;

- apropierea de pietele de desfacere pentru bunurile finite;

- accesul la cdile de transport; costul si calitatea utilitatilor;

- revederile legale referitoare la protectia mediului inconjurdtor.

Ca siin cazul intreprinderilor comerciale si a celor prestatoare de servicii, este ne-
cesar sd se ia in consideratie specificul activitatii.

La evaluarea variantelor de plasament a unei afaceri, antreprenorul se va baza pe
costurile suportate si veniturile care le va obtine in urma amplasarii respective.
Pentru evaluarea alternativelor legate de amplasare una din metodele recoman-
date este metoda de evaluare a factorilor relevanti pentru decizie sau analiza
factoriald. Initial se enumera cei mai importanti factori legati de decizia localizdrii:
+ numdrul de consumatori,

- traficul de pietoni,

- suprafata, numarul locurilor de parcare,

-+ apropierea transportului public,

- costul amplasarii.

Urmeaza evaluarea fiecdrei variante, prin notarea de la 1 (foarte scazut) pind la 10
(foarte inalt) puncte. Suma tuturor scorurilor va permite determinarea scorului
total pentru fiecare alternativa de plasament. Astfel, acea varianta de plasament
care are cel mainalt scor total poate fi considerata cea mai promitdtoare varianta.

Alternative de amplasare a afacerii. In afard de metodele traditionale de am-
plasare, tot mai populare devin metodele alternative ca:

- amplasarea la domiciliy,
- amplasarea in cadrul incubatorului de afaceri,
- amplasarea virtuald in reteaua Internet.

Puteti propune elevilor sd evalueze plasamentul unei afaceri fie din comunitate, fie
al propriei afaceri.

Afacerea amplasata la domiciliu este una micro, activitatea cdreia poate fi reali-
zatd la distantd. La domiciliu pot fi amplasate doar afaceri care nu necesita contact
direct cu clientii.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor { 2




Avantajele amplasarii afacerii la domi-

ciliu:
Reducerea cheltuielilor pentru
chiria oficiului

Dezavantajele amplasadrii afacerii la
domiciliu::

Este dificil de delimitat obligatiuni-
le de serviciu si cele de familie

Cheltuielile legate de intretinere

Practicarea unui regim de lucru
flexibil.

Autoizolarea la domiciliu cere o
autodiscipling de la intreprinzator
pentru a-l motiva spre realizarea
obiectivelor propuse

Incubatorul de afaceri reprezintd o institutie specializatd, care ofera spatii intre-
prinderilor mici nou-create pe un termen dela 1 an pinala 3 ani.

Avantajele incubatorului de afaceri Dezavantajele incubatorului de afaceri:

Pretul pentru chirie este mai mic,
exista o dotare minima pentru
desfasurarea activitatii de birou

Afacerile incubate beneficiaza de
asistenta si suport profesional din
partea administratiei si a consul-
tantilor incubatorului

Amplasarea respectiva este tem-
porara si peste 2-3 ani intreprinde-
rea incubata va trebui sa paraseas-
ca oficiul

Sarcina: Rugati elevii sa determina plasamentul optimal pentru propria afa-

cere, argumentind raspunsul.
Canale de distributie

Pentru a determina conditiile optime de realizare a produsului vom analiza canalele

de distributie:
- Tipul de distributie:

« directd sau canale ultrascurte (producator > consumator),

« indirectd sau scurtd (producdtor > detailist > consumator sau producdtor >
angrosist > detailist > consumator) si

« lungi (producator > agent > angrosist > detailist > consumator);

« Intensitatea distributiei;

Pot exista conflicte in cadrul canalului de distributie:

« conflicte “ocazionale”(de exemplu, conflict intre doi operatori cu amdanuntul

care practicd aceeasi forma de vinzare);

« conflicteintertip (conflict intre doi operatori cu amanuntul care practicad aceeasi
forme de vinzare diferite, magazin cu “preturi unice’, magazin cu preturi diferit);

« conflicte verticale (de exemplu, intre angrosisti si detailisti).

Figura: Tipurile de distributie

Distributie directd sau Distributie indirectd Canale lungi Canale lungi
canale ultrascurte sau canale ultrascurte
Producdtor Producdtor Producdtor Producdtor

[

Agent comercial

(distribuitor)
g |
Vanzdtor cu amdnuntul Vanzdtor cu amdnuntul Vanzdtor cu amdnuntul
(detaielist) (detaielist) (detaielist)

[ [ [

Consumator Consumadtor Consumator Consumator

No
o




Metode si
activitati de
invatare:

«  Secvente contradictorii - se poate aplica la etapa de evocare a lectiei pentru ter-
menii: promovare; plasament; publicitate; vinzdri directe; canale de distributie.

« Determinarea bugetului de promovarea unui produs — se poate aplica la eta-
pa de realizare a sensului lectiei unde se va explica frontal procesul de elabo-
rare a unei strategii de promovare.

« Studiu de caz - se va aplica la etapa de reflectie a lectiei.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 4.5. Elevii vor elabora strategia de promovare a propriului produs
sau serviciu.

Sarcini de evalua-

Argumentati prin intermediul tehnicii ,Argument in 4 pasi” importanta
promovarii in cadrul marketingului a produsului sau serviciului.

re a cunostintelor o o
T Descrieti tipurile de canale de distributie;
precedente: ’ ’
Explicati importanta plasamentului in promovarea produsului.
1 Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului
Bibliografia: 1. Anghel L, Florescu C, Zaharia R. Marketing. Probleme, cazuri, teste. Bucuresti,

1994, pag. 152-157.

2. Bugaian L, Antreprenoriat initierea afacerii, coord. Editura,Levinta Angela’, Chi-
sindu, 2010, pag. 133 -142.

3. Chiril Sorocean. Marketingul — baza businessului. Chisinau, Editura ARC, 1999,
pag. 98-111.

4. Cojuhari A. Cercetdri de marketing, Editura Evrica, Chisindu, 2006, pag. 161-170.

5. Dragan . C, Demetrescu M. C. Practica prospectarii pietei. Tehnici de cercetare
in marketing. Bucuresti: Europa NOVA, 1996, pag. 83-114.

6. Kothler Ph., Amstrong G. Principiile marketingului, Editura Teora, Bucuresti,
2008, pag. 269-286.

7. Nicolae Paina, Marius D. Pop. Cercetdri de marketing. Cluj-Napoca, 1997, pag.
137-174.

8. . P. 2BaHC, b. bepmaH. MapkeTuHr. JkoHoMMKa, MockBa, 1990, cTp. 281-282

9. Chiril Sorocean. Marketingul — baza businessului. Chisinau, Editura ARC, 1999,
pag. 64-97.

10. Gherasim T. Cercetari de marketing. Bucuresti: ,Editura Economicd’, 2003. pag.
144-151.

11. Stefan Prutianu. Cercetdri de marketing. Polirom. lasi, 2002. pag. 208-218.

12. http://www.scribd.com/doc/55870812/intrebari-raspunsuri-antreprenoriat

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Total numar ore pe
modul:

PLANIFICAREA UNEI AFACERI

Teorie / practica - 30 ore, inclusiv 8 ore . . . .
Activitate individuala / consultatii - 7 ore

de evaluare

Descrierea genera-
la a modulului:

Scopul acestui modul este ca elevii sa constientizeze necesitatea planificarii
in viata de zi cu zi, dar cu precadere in domeniul antreprenoriatului. Se va in-
sista asupra necesitatii si utilitatii planului de afaceri ca instrument eficient de
infiintare si dezvoltare a unei afaceri. Acest modul are, de asemenea, menirea
de a pregati elevii nu doar din punctul de vedere teoretic, dar si de a forma
abilitati practice privind elaborarea unui simplu plan de afaceri si prezentarea
acestuia la sfirsitul cursului. Un alt aspect important este caracterul integrator
al modulului. El face legatura cu toate celelalte module ale disciplinei.

Finalitati modulare
ale unitatilor de
invatare:

5.1. Scopul planificdrii

- Determind importanta planificarii activitatii de antreprenoriat
5.2. Structura planului de afaceri

- ldentifica structura propriului plan de afaceri

5.3. Planul de marketing

- Elaboreaza propriul plan de marketing

5.4. Planul operational

- Elaboreaza propriul plan operational (de producere)
5.5. Necesarul de resursele umane

- Elaboreaza propriul plan de resurse umane

5.6. Planul de finantare

- Elaboreaza propriul plan de finantare

5.7. Elaborarea prezentadrii planului de afaceri

- Elaboreaza prezentarea propriului plan de afaceri
5.8. Prezentarea planului de afaceri

«  Prezintd in public planul de afaceri elaborat
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5.1. Scopul planificarii afacerii

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore

Finalitatea modu-
lara:

Determind importanta planificarii activitatii de antreprenoriat

Continuturi tema-
tice:

- Importanta planificarii unei afaceri.

- Elementele de baza si functiile unui plan de afaceri
- Beneficiarii planului de afaceri

- Informatia necesara pentru planificarea unei afaceri

Concepte si notiuni
cheie:

Afacere, plan de afaceri, surse de informare

Importanta planificarii unei afaceri

Pentru a putea explica importanta planificdrii se va porni de la teza cd orice afa-
cere, inainte de a exista real, apare mai intii in mintea viitorului antreprenor. Ea
parcurge, inca din faza de concepere, urmatoarele etape: mai intii apare ideea
de afaceri, apoi se concretizeaza o viziune pentru realizarea ei — strategia, iar ul-
terior pentru aplicarea strategiei, este necesara elaborarea unui plan de afaceri.

Planul de afaceri constituie o hartd sau un compas pentru antreprenor. El per-
mite stabilirea obiectivelor, prioritatilor si furnizeaza o imagine asupra celor ne-
cesare pentru realizarea afacerii cit si a circuitului banilor in numerar.

Trebuie sd se atragd atentia elevilor asupra ideii eronate conform careia planul
de afaceri serveste doar pentru un imprumut sau atragerea investitiilor. Acesta
este doar unul dintre scopurile documentului dat. Sau altd pdrere gresita si dese-
ori vehiculatd ar fi faptul ca intuitia si flerul oamenilor de afaceri este calduza cea
mai sigura in domeniul business-Iui, iar planul de afaceri este o pierdere de timp.

Planul de afaceri este important si din urmatoarele motive. El permite sa se ana-
lizeze sub aspect managerial momentele de mai jos:

- |deea de afaceri;

- Obiectivele;

« Produsul;

- Strategia de marketing;

- Concurentii;

«  Resursele si facilitatile;

- Nevoile de capital pe termen lung si scurt.

Elementele de baza si functiile unui plan de afaceri

Planul de afaceri este documentul utilizat in planificarea strategiei si activitati-
lor unei firme. Acesta este structurat pe capitole, are sumar, cuprins si incheie-
re.In planul de afaceri, de requl3, se gaseste raspunsul la asa intrebari cum ar fi;

« Cereprezintd afacerea in prezent si ce vrem sd obtinem pe viitor?
« Cum si cind se va realiza obiectivul propus?

« Cinesi cumil va atinge?

« Care sint resursele necesare pentru realizarea obiectivelor?

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Functiile planului de afaceri constituie:

+ Instrument de management si planificare - prin intermediul planului de afa-
ceri antreprenorul poate conduce si controla intreg procesul de initiere si
administrare a afacerii sale;

- Instrument de monitorizare si de evaluare a afacerii — ca instrument de ma-
nagement, planul de afaceri il ajuta pe antreprenor sa monitorizeze si sa
evalueze modul in care afacerea se dezvolta. El este un instrument dinamic,
care poate fi modificat pe mdsura acumularii experientei si a cunostintelor;

- Instrument de comunicare externa — planul de afaceri este folosit pentru a
atrage capital investitional, imprumuturi si parteneri de afaceri. In cazul in
care se doreste obtinerea unui credit sau a unei finantari nerambursabile,
prezentarea planului de afaceri, care sa demonstreze cd afacerea are poten-
tial pentru a aduce profit, este absolut indispensabild;

+ Instrument de prezentare/promovare — planul de afaceri aratd modul de
evolutie a afacerii, obiectivele trasate si rezultatele obtinute, etapele urma-
toare necesar de a fi parcurse.

Beneficiarii planului de afaceri

Cine poate utiliza planul de afaceri? Beneficiarii planului de afaceri sunt
urmatoarele persoane:

- Antreprenorul

« Proprietarii

- Managerii

«  Bancherii

« Investitorii

- Partenerii de afaceri etc.

Informatia necesara pentru planificarea afacerii

Se va aduce la cunostinta elevilor faptul ca planul de afaceri este o cale de orga-
nizare logica a aspectelor importante ale afacerii. Planificarea este un proces de
depistare, colectare, analiza si interpretare a datelor legate de activitatea unei
firme in scopul definirii misiunii, obiectivelor si planurilor de actiune ale acestu-
ia pe 0 perioada determinata.

Din moment ce este un document de perspectiva, se recomanda ca planul

de afaceri:

1. Sa fie intocmit pentru o perioada de 1-2 ani;

2. Sa fie revizuit periodic, pentru a putea reflecta situatia curentd, noile idei
si planurile de viitor.

Etapele logice ale procesului de planificare le-am putea concretiza astfel:
PLAN > ACTIUNE > EVALUARE » PLAN

Pentru elaborarea planului de afaceri, fie ca antreprenorul il scrie pentru pri-
ma data, fie 1l revizuie - e bine sa se ghideze de urmatoarele etape:

1. Identificarea obiectivelor planului de afaceri. inainte de a elabora un
plan de afaceri de succes, trebuie sa se identifice pentru cine se elaboreaza
planul (investitori, bancheri etc.), ce doresc respectivele persoane sa stie des-
pre afacerea datd si cum vor folosi informatiile din planul acesta. Scopurile-
tinta trebuie corelate cu obiectivele celor cdrora li se adreseaza planul. Doar
dupa ce s-a raspuns la aceste intrebari, se poate trece la elaborarea planului.
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2. Colectarea informatiilor. Pentru elaborarea unui plan de afaceri viabil,
este necesar ca antreprenorul sa stie cit mai multe lucruri despre activitatea pe
care se pregateste sa o inceapa, despre conditiile in care acestea se vor desfasu-
ra. El trebuie sa determine cu claritate ce doreste sa facd, pentru cine, unde se
afld clientii, ce doresc ei, cine sunt concurentii in acest domeniu si daca este ca-
pabil sa satisfaca cerintele clientilor potentiali. Orice informatie poate fi obtinuta
prin mijloace simple si este importanta. Sursele de colectare a informatiei pot fi:

Surse interne Surse externe

Bilantul contabil Legislatia

Raportul despre venituri si cheltuieli Programe de stat
Raportul despre dinamica mijloacelor Date si anuare statistice
bdnesti Internet

Activele si infrastructura Tendintele de vinzari
Informatiile despre resursele umane

3. Stabilirea tipului planului de afaceri. Tipul de plan depinde de priori-
tatile luate in consideratie in procesul planificarii si anume:

- Pentru initierea afacerii

«  Pentru dezvoltare/extindere

- Pentru a obtine un imprumut;

- Pentru un investitor extern.

4. Elaborarea structurii planului de afaceri. Odata cu stabilirea obiectivelor
afacerii, determinarea domeniilor ce vor fi aprofundate, a nivelului de maturita-
te a intreprinderii si a tipului de plan, va trebui sa se reflecte foarte bine asupra
structurii planului de afaceri. Structura poate fi mai generala sau mai detaliata,
in functie de obiectivele stabilite, de tipul planului de afaceri, insd ea va fi utila
pe parcursul scrierii planului de afaceri. In linii generale ea este urmatoarea:
Analiza actuald a mediului extern si a tendintelor de viitor:

« Analiza cererii produsului,

« Tendintele pietii,

« Analiza concurentilor,

« Alte analize ale mediului.

Descrierea resurselor interne ale intreprinderii:

« Mijloace de producere,

+ Resursele umane si organizarea,

« Resursele financiare si sistemul de evidentd,

« Furnizorii si cumpdrdtorii,

« Resursele de marketing si politica de promovare.

Strategii pentru viitor:

- Strategia de diferentiere a produsului,

- Strategia de dezvoltare a afacerii,

- Strategia de dezvoltare a pietei si cresterea vinzdrilor,

- Strategia de dezvoltare a produsului.

Prognoze financiare:

« Analiza rapoartelor financiare din perioada precedenta si rezultatele

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

financiare planificate,
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

« Bilantul contabil, fluxul de numerar si necesarul de resurse financiare
pentru urmatorii ani.
5. Scrierea planului de afaceri. Ordinea si profunzimea cu care vor fi aborda-
te compartimentele specifice ale planului de afaceri vor varia in functie de be-
neficiarul acestui plan. Evident, inainte de a fi intocmit, se va asigura colectarea
informatiei necesare, efectuarea cercetarii de piata, testarea produsului etc. (N.B.!
Atentionati elevii cd pentru disciplina data elaborarea planului este un exercitiu. Nu
e obligatoriu aspectul testdrii produsului/serviciului), deocarece de aceste date si
informatii depinde cit de realist va arata planul si, in final, depinde succesul afacerii.
Prezentarea financiara schematica se va realiza ulterior, dupa finalizarea cercetarilor
de piatd. Trebuie respectatd ordinea informatiilor amanuntite privind ipotezele ce
stau la baza argumentdrii acestora.
Un alt momentimportant este reflectarea planului de afaceri si prezentarea acestu-
ia precum siimaginea pe care o are autorul in legaturd cu ideea proprie de afacere.
Atentie la formularea ideilor si a detaliilor tehnice. Ideile se vor formula in fraze
scurte, clare si la subiect Se vor evita abundenta si exagerarea detaliilor tehnice
(cu exceptia cazuluiin care scopul planului de afaceri este unul operational sau de
implementare efectiva a acestuia) fiindcdcd ingreuneaza citirea lui de catre persoa-
nele neavizate.
Dupa finalizarea planului, e cazul sa se intocmeasca Rezumatul planului. Intrucit
acesta este un sumar al planului, continutul lui depinde de continutul intregului
document si deci nu poate fi scris decit dupa ce intreg planul este scris.
6. Revizuirea Planului de Afaceri. Odata ce planul de afaceri este elaborat, se
recomanda sa fie consultat cu un specialist in afaceri pentru a depista omiterile,
pentru a asigura claritatea si a-l realiza drept cdlduzd in atingerea obiectivelor sta-
bilite. (N.B.! In cadrul disciplinei scolare, consultantul va fi profesorul, iar daca elevii
cunosc persoane de la care ar putea solicita sfaturi si pareri in domeniul business-
lui incurajati-i sa o facd).
7. Actualizarea planului de afaceri. In situatia cind ceva timp a trecut de la
momentul elabordrii planului de afaceri si pind la initierea afacerii, acesta trebuie
actualizat. Planul este real doar in conditii reale. Pe parcurs planul se ,uzeaza”. Drept
cauze pot fi schimbarea conditiilor mediului de afaceri, schimbarea obiectivelor
afacerii, deoarece mediul extern si intern al afacerii se afla in continua schimbare,
in special acum, in epoca globalizarii.
Sarcina: Propuneti elevilor sa identifice sursele de informare pentru elaborarea
propriului plan de afaceri.

Metode si activitati
de invatare:

- Mini-prelegere - se va aplica la predarea notiunilor de afacere, plan de afaceri;
- Discutii in panel - la tema,Importanta planificarii afacerii”;

«Intlniri cu persoane resursa - privind elementele de baza si functiile planului de afaceri;
- Prezentdri de modele, exemple — a planurilor de afaceri;

- Discutii cu privire la informatiile necesare in procesul planificarii;

«Analiza situatiilor in care se vor elabora anumite tipuri si modele de planuri de afaceri.

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

- |dentificati caracteristicile unei afaceri;

« Definiti in 2-3 propozitii conceptul de plan de afaceri;
«Argumentati importanta planificarii in viata de zi cu zi;

- Caracterizati sursele de informare pentru planificarea afacerii.
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5.2. Structura planului de afaceri

Numar de ore: Auditoriu: 2 ore | Individual: 1 ora

Finalitatea modu- e L .
inatl “ Identifica structura propriului plan de afaceri

lara:

- Foaia de titlu, rezumatul si destinatarul planului de afaceri
Continuturi tema- - Scopul si obiectivele afacerii
tice: - Analiza SWOT

+ Produsul sau serviciul - aspecte descriptive

Concepte si notiuni

cheie: Foaie de titlu, cuprins, sumar, scop, obiective, analiza SWOT

Se va descrie elevilor pe scurt continutul fiecarui capitol din structura pla-
nului de afaceri si ordinea scrierii lor.
Structura planului de afaceri:

- Foaie deftitlu

< Cuprins

«  Sumar

«  Descrierea afacerii

- Planul de marketing

«  Planul operational

- Planul de management si resurse umane
- Planul financiar

+ Anexe
Foaia de titlu, rezumatul si destinatarul planului de afaceri
1. Foaia de titlu/coperta pentru planul de afaceri contine informatii cu privire la:

- denumirea proiectului;

- denumirea completd a intreprinderii;

« adresa juridica;

« numarul de telefon, fax, e-mail;

«numele, prenumele administratorului si semndtura;

- data, luna si anul intocmirii planului de afacers;

- trimiterile la confidentialitatea informatiei.

De asemenea, pe copertd poate fi mentionat scopul intocmirii planului de afaceri

2. Cuprinsul

3. Sumarul (sau rezumatul) contine de la 1 1a 2 pagini de text ce include infor-

matia de baza privind intreprinderea si afacerea. In sumar obligatoriu vom include:

+  Descrierea succintd a afacerii;

- Informatia privind piata, produsul, personalul;

«  Resursele financiare necesare pentru realizarea proiectului, inclusiv cre-
ditul solicitat;

- Rezultatele economico-financiare planificate.

Sumarul trebuie sa trezeasca interesul potentialului investitor in dorinta de a se

intilni cu cel care a prezentat proiectul. In compartiment se include informatia

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

cu privire la scopul elaborarii planului de afaceri.
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N. B. Sumarul este scris dupa elaborarea celorlalte compartimente ale planului.
4. Descrierea afacerii. Acest compartiment este foarte important in cazul
in care planul de afaceri este elaborat In scopul atragerii investitiilor sau obti-
nerii creditelor.

[nainte de a decide finantarea, investitorul doreste sa stie cui acorda banii i are
nevoie de o informatie generala despre solicitant, cum ar fi:

. Date privind inregistrarea intreprinderii
. Forma organizatorica

. Fondatorii

. Domeniul de activitate

. Rezultatele financiare realizate

. Scopul si obiectivele afacerii

. Analiza SWOT

. Descrierea produsului/serviciului

Sarcina: Propuneti elevilor sa scrie foaia de titlu si destinatia planului lor de afaceri.
Scopul si obiectivele afacerii

Scopul planului de afaceri. Dupa analiza mediului intern si extern putem
defini scopul si obiectivele afacerii.

Scopul este motivul pentru care exista intreprinderea, ce de reguld este ceva
general si reprezinta o viziune a unei stari ideale. De regula, scopul este for-
mulat astfel, incit sa includa rezultatele care sd fie realizatd pe termen lung.
Formularea scopului trebuie sa contina:

. Cauzele credrii si dezvoltdrii afacerii;
. Produsele si serviciile de bazd;

. Clientii;

. Geografia realizarii;

. Directiile de specializare.

Obiectivul este ceea ce vrem sd realizam, determinat foarte clar in timp si
ca volum.

Obiectivele trebuie sa fie :

+ Realizabile, reiesind din conditiile mediului extern si din posibilitdtile in-

treprinderii;

« Orientate in timp, indicindu-se termenul cind acestea vor fi realizate;

« Masurabile, pentru a determina dacd obiectivele au fost realizate;

+ Mai mari decit realizdrile existente;

« Flexibile.

Pentru formularea obiectivelor se recomanda utilizarea urmdtorului model: “Sd obti-
nem rezultatul X, in zona geografica Y, in perioada Z*;

De exemplu -"Sa mdrim cu 10 % volumul vinzdrilor in anul 2012 in spatiile comerciale
din sectorul Botanica”

Sarcina: Solicitati elevilor sd formuleze scopul si obiectivele propriului plan de afaceri.
Analiza SWOT

Readuceti aminte elevilor despre analiza SWOT pe care ati studiat-o la mo-
dulul'l a disciplinei date. Reveniti asupra structurii acestui instrument de ana-
lizd, reamintindu-le elevilor despre factorii interni ale afacerii adica evaluarea
punctelor tari si a punctelor slabe, dar si despre factorii externi ai afacerii prin
determinarea oportunitatilor si riscurilor acesteia.
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Este important sa se atragd atentia elevilor asupra faptului ca ei vor trebui sa iden-

tifice cum se vor valorifica punctele tari, cum se vor diminua punctele slabe ale

afacerii, se vor exploata oportunitdtile si cum se vor reduce riscurile afacerii lor.

Evaluarea riscurilor in afaceri - este prevederea posibilitatilor de a suferi

pierderi. Importanta prevenirii acestor tipuri de risc prin actiuni concrete in

procesul de planificare a afacerii.

Despre tipurile de risc si modalitatile de diminuare a lor elevii au aflat in

modulul Il. La aceasta etapa ei trebuie sa identifice tipurile de riscuri ale

propriei idei de afaceri si sa gdseasca modalitatile optime de diminuare a

lor (evitare, limitare, repartizare transfer sau asigurare a riscului). Riscurile

identificate vor fiincluse la rubrica riscuri a analizei SWOT a afacerii.

Sarcina: Rugati elevii sa revind asupra analizei SWOT pe care au elaborat-o

la Inceputul cursului si sa-o revada imbunatatindu-i continutul.

Sarcina: Propuneti, de asemenea, sd revind cu imbundtatiri si asupra matri-

cei de reducere a riscurilor, completata de ei in cadrul modului |l.

Produsul sau serviciul - aspecte descriptive

Compartimentul respectiv trebuie sa cuprinda o descriere detaliata a pro-

duselor si serviciilor pe care intreprinderea le plaseaza pe piata.

La indicarea caracteristicilor calitative precum si avantajelor produselor si

serviciilor intreprinderii, se include informatia despre:

«  Caracteristicile tehnologice si calitative ale produsului/serviciului;

«  Asortimentul si nomenclatura, cu precizarea cantitatilor anuale expri-
mate in unitdti fizice;

«  Necesitdtile pe care le satisface produsul sau serviciul dat;

«  Ambalajul si design-ul produsului.

Este necesar sa se argumenteze de ce consumatorii aleg sau vor alege anu-

me acest produs. De asemenea, la compartimentul dat pot fi anexate cata-

loage, fotografii sau schite ale produsului.

De exemplu, I, Perju lon” desi a fost intemeiatd in scopul practicarii activita-

tilor agricole, s-a reorientat spre activitatea de uscare a fructelor din urma-

toarele considerente:

Calitatea materiei prime: prunele sunt selectate doar din soiurile Stelney,

Ana Shpedcu si fiecare pruna este verificata manual. Amplasarea sectiei de

producere In apropierea bazei de materie prima permite reducerea la mi-

nim a timpului necesar pentru recoltare, curatare, prelucrare si deshidratare

a fructelor. Respectiv se reuseste conservarea la maxim a vitaminelor si sub-

stantelor minerale in produsul finit.

Procesul tehnologic: prunele sunt supuse uscarii traditionale prin interme-

diul afumarii cu lemne de pomi fructiferi, ceea ce ne oferd avantaje fata de

concurenti. Acest proces tehnologic permite conservarea vitaminelor si sub-

stantelor biologic active in proportie de 80-90%.

Calitatea produsului: Prunele noastre sunt uscate calitativ fiind rezistente la

dezvoltarea microflorei (mucegaiului). Un alt indicator al calitatii este faptul ca

la fierbere prunele ramin intregi. Produsele noastre detin avizul de calitate ofe-

rit de Laboratorul, Verificarea calitatii produselor alimentare”al Institutului Stiin-

tifico-practic de Horticulturd si Tehnologii Alimentare din Republica Moldova.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Asortimentul: prune uscate cu simbure, constituie 50% din volumul produc-
tiei, prune uscate fara simburi, reprezinta 40% din volumul productiei si prune
madruntite 10% din volumul dat;

Destinatia produsului: prunele uscate pot fi folosite atit pentru consum di-
rect, Cit si pentru prepararea diverselor compoturi, copturi, prajituri si alte de-
serturi. Pe linga faptul ca produsul este foarte gustos, acesta este consumat, in
mod special, de persoanele care sufera de hipertensiune si in scopul prevenirii
constipatiei.

Ambalaj: pentru segmentul de consum individual oferta intreprinderii noastre
include fructe deshidratate de calitate ,Extra”ambalate in pungi de polietilen,
transparenta cu greutatea de 100, 150, 200 gr. Pentru segmentul alimentatiei
publice si segmentul industrial, propunem prune deshidratate de calitate ,Su-
perioard” si calitatea |’ ambalate la solicitarea clientilor fie in saci de hirtie cu
greutatea de 20-25 kg, fie in cutii de carton cu greutatea de 10, 15, 25 kg.
Experienta producdtorului: antreprenorul si sotia acestuia, au o experien-
td de peste 20 de ani in calitate de tehnologi in domeniul uscarii si conser-
varii fructelor si legumelor.

Sarcina: Stimulati elevii sa elaboreze descrierea propriului produs/serviciu.

Metode si forme de
activitate propuse:

«  Exercitii practice cu privire la argumentarea propriei idei de afaceri;
+  Miniprelegere — privind structura si continutul compartimentelor de baza ale
planului de afaceri;

« Laboratoare de scriere — privind foaia de titlu, rezumatul si descrierea afacerii;
« Argumente in algoritmul PRES - privind scopul si obiectivele afacerii;

«  Completarea graficului SWOT - in baza studiului de caz ,Obiecte din metal
forjat"(vezi caietul elevului).

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 5.1. Elevii vor elabora structura propriului plan de afaceri.

Lucrarea 5.2. Elevii vor realiza foaia de titlu, cuprinsul si descrierea propriei
idei de afaceri.

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

- Enumerati elementele constitutive ale planului de afaceri;

Descrieti succint formele organizatorico-juridice ale antreprenoriatului si parti-
cularitatile lor;

Caracterizati aspectele importante in procesul de descriere a produsului/serviciului.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din Caietul elevului




5.3. Planul de marketing

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Elaboreaza propriul plan de marketing

Continuturi tema-
tice:

- Piata si consumatorii

- Concurentii

- Distributia si plasamentul afacerii

« Pretul

- Strategia de promovare a produsului/serviciului

concepte si notiuni
cheie:

Concurenta, politica de pret, canale de distributie

Piata si consumatorii

Obiectivul capitolului Planul de marketing este descrierea activitatilor ce vor

permite firmei sa realizeze vinzdrile conform previziunilor planului de afaceri.

Piata - este unul dintre compartimentele de baza ale planului de afaceriin

care este necesara analiza urmatoarelor aspecte:

1. Caracteristicile pietei activeazd intreprinderea, structura si marimea pietei;

2. Evolutia pietei (va creste ori descreste sau va ramine neschimbata in pe-
rioada planificata);

3. Clientii actuali si potentiali, cine sint acestia, care sunt caracteristicile si pre-
ferintele lor, ce venituri au, din ce zona geografica vin, ce stil de viatd au etc;

4. Analiza necesitatilor consumatorilor — au nevoie ei de produsul/ser-
viciul dat, care sint necesitatile pe care produsul/serviciul ales le satisface;

5. Tendintele de dezvoltare a pietei alese - piata e in crestere, descrestere
sau stagneaza (stationara).

Concurentii

Analiza si evaluarea concurentilor se efectueaza real si obiectiv, fard a sub-

estima valoarea acestora si a ascunde deficientele proprii.

In acest compartiment se vor prezenta informatii cu privire la:

« Cine sunt concurentii? De requld, se determina 3 - 5 intreprinderi care
activeaza pe aceeasi piatd, propun produse/servicii analogice, au aceleasi
caracteristici, etc. In calitate de concurenti pot fi considerate si intreprin-
derile care propun produse substituibile, ce pot fi in locuite cu altele (de
exemplu, in loc de lapte proaspat, lapte praf sau lapte condensat);

« Caracteristica produselor concurentilor, pdrtile tari si slabe ale concurentilor;

+ Analiza comparativa a concurentilor care va contribui la pozitionarea afacerii
pe piatd si la stabilirea strategiei concurentiale.

Pentru evaluarea concurentilor se utilizeaza sistemul de punctaj: 10 puncte -
excelent, 9 - bun, 8,7 — mediu, 5 - rau. Cu cit mai mare este suma punctelor

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

acumulate cu atit avantajul concurential este mai inalt.
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Distributia si plasamentul

Canalele de distributie — ce se referad la drumul parcurs de produs pentru a

fi transferat de la producator la consumatorul (utilizatorul) final, ce tipuri de

canale se vor utiliza (scurte, lungi etc.)

Plasamentul afacerii este un compartiment foarte important pentru intre-

prinderile comerciale, ce acorda servicii si produse de alimentatie publica.

Acest compartiment contine informatii privind:

- Localitatea in care este situata afacerea;

- (it de mare este raionul respectiv;

- Ce tipuri de activitdti se mai afld in acest raion;

- Se afla ori nu prin apropiere intreprinderile concurente,

- Existenta altor intreprinderi care acorda servicii (banci comerciale, insti-
tutii publice, piata etc);

- Existenta magistralelor auto, de cale feratd etc;

- Existenta parcarilor;

- Apropierea de furnizori si clienti;

- Avantajele si dezavantajele privind amplasarea intreprinderii.

N. B. Ca anexa poate fi harta regiunii unde este amplasata intreprinderea

cu indicarea infrastructurii de transport, a intreprinderilor concurente, etc.

Pretul

Se va indica pretul pentru fiecare produs/serviciu sau gamd de produse sau ser-

vicii. Se poate face eventual o listd de preturi. Se va arata si modalitatile de calcul

al pretului.

De asemeneaq, se va nota politica de pret — ce modalitdti de stabilire a pretului

vor fi alese,: bazate pe calcularea costului, dupa cerere, dupa concurenti etc., vor

fi ori nu modificate preturile;

Strategia de promovare a produsului / serviciului

Se vor indica mijloacele de promovare ce vor fi aplicate pentru produsul/servi-

ciul ales. In alegerea instrumentelor promotionale ce se vor inmanunchea la un

moment dat, pentru a alcatui strategia de promovare se va tine seama, pe de o

parte de caracteristicile fiecdrei componente, iar pe de alta parte de incidentele

unor factori, care fsi pun amprenta asupra eficientei combinarii, cum ar fi:

. Tipul produsului - influenteazd prioritatea ce se acordd unei sau altei

forme de promovare. Astfel, pentru bunurile de larg consum publicitatea este

esentiald in timp ce pentru bunurile de productie, vinzarea personala detine

primul loc, deoarece produsele au valoare mai mare si riscul este corespunzator.

. Tipul de piata - diferentiazd necesitatile promotionale. Astfel, pe piata monopo-

listd, publicitatea este absolut necesara pentru a evidentia specificitatea unui produs in

raport cu cele ale concurentilor, in timp ce pe piata concurentei monopolizate, vinzarea

personald este suficienta pentru a vinde.

. Strategia utilizatd - isi pune amprenta asupra combindrii formelor de pro-

movare. Astfel, maniera de imbinare a publicitdtii cu promovarea directd a vinzarii

in perioada folosirii strategiei de iImpingere, va asigura fidelitatea clientului.

. Stadiul de pregditire a consumatorului pentru adoptarea deciziei de cum-

parare. Astfel, in etapa de constientizare si cunoastere, rol mai mare au publicita-

tea si relatiile publice, iar in fazele urmdtoare, vinzare personala.

&




Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

. ciclul de viatd al produsului - modificd, in functie de etapa respectiva
locul si rolul instrumentelor promotionale. Astfel, in faza introducerii unui nou
produs este nevoie de transmiterea mesajelor pentru cunoasterea caracteristi-
cilor, pentru informarea potentialilor cumpdratori, in etapa cresterii, promovarea
vinzarilor se impune, in timp ce in faza declinului, se renunta la relatiile publice
si se accentueaza reclama de reamintire.

Desigur si alti factori pot exista, in afara celor mentionati, autorul planului de
afaceriva fi cel apreciazd influenta lor si decide sd aleagd acele metode si instru-
mente de promovare care sa realizeze obiectivele afacerii, va calcula bugetul
promotional.

Metode si activitati
de invatare:

« Predare complementara — privind piata si consumatorii;

« Lecturd intensiva - privind amplasarea produselor/serviciilor;

«Studiu de caz —,Confectionarea paletilor”;

- Proiecte de grup de lunga duratd - privind strategiile de promovare utilizate
de antreprenorii dintr-o zond geografica data.

Sugestii pentru
orele de activitate
individuala:

Lucrarea 5.3. Elevii vor elabora planul de marketing al propriei idei de afaceri

Sarcini de evaluare
a cunostintelor

- ldentificati importanta plasamentului produsului/serviciului.
« Numiti pdrtile componente ale strategiei de promovare;
- Argumentati necesitatea cunoasterii concurentilor;

precedente: -+ Enumerati aspectele ce influenteaza la formarea pretului;
- Descrieti criteriile de segmentare a pietii.
! Nota Bene: Utilizati sarcinile din caietul elevului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




5.4. Planul operational

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore | Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Elaboreaza propriul plan operational (de producere)

Continuturi tema-
tice:

- Descrierea procesului tehnologic (schema operationald)

« Schema fizica

- Necesarul de spatiu, echipament, consumabile si costurile acestora
+  Selectarea furnizorilor

Concepte si noti-
uni cheie:

Schemd fizicd; securitatea muncii; furnizor

Descrierea procesului tehnologic (schema operationala)

Planul operational se intocmeste in baza analizei procesului tehnologic al
afacerii ce urmeaza a fi dezvoltata. Planul operational este partea absolut
obligatorie pentru afacerile aflate la etapa de start-up (incepatoare). El ur-
meaza a fi completat cu detalii suplimentare la momentul dezvoltarii afa-
cerii.

Pentru descrierea planului operational sunt utilizate doud tipuri de scheme:
Schema operationald si Schema fizica.

Schema operationald descrie operatiile ce se includ in procesul de produ-
cere intr-o ordine anumita.

Pentru a intocmi schema operationald urmeazd sa raspundem la urmdtoa-
rele intrebari:

«  Ceoperatiuni voi executa pentru a produce un bun?

« Ceprocese tehnologice voi utiliza pentru obtinerea respectivul produs/serviciu?
Schema fizica

Schema fizica este utilizata la planificarea amplasarii echipamentului con-
form procesului tehnologic, cerintelor sanitare precum si a standardelor
existente care reglementeaza amplasarea echipamentului specific.

Pentru a intocmi schema fizicd urmeaza sd rdspundem la urmatoarele intrebari:

« Unde vom amplasa spatiile de producere si personalul administrativ?

« Ce suprafatd va fi necesard pentru producere, cum va fi obtinutd?
Necesarul de spatiu, echipament, consumabile si costurile acestora
Intrebarile care solicita raspuns la aceasta etapa de planificare sunt urmatoarele:

« Cefacilitati sunt disponibile (electricitate, gaz, apd, cdi de acces)?

« Cefel de tehnologii vei folosi?

« Ce utilaje si echipamente sunt necesare?

« Careva fi capacitatea de productie?

«Ceriscuri implica procesul de productie si ce mdasuri de protectie voi intreprinde?

«Cematerie primd si materiale vor fi folosite?

« Ce sumd voi aloca pentru echipamentul necesar?

«Citi bani imi vor trebui pentru materia primd/ consumabile?

&




Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Selectarea furnizorilor
Intrebdrile ce apar la ceastd etapa sunt:
«  Carevor fifurnizorii?
«  Careva fimodalitatea de platd si transportare?
« Unde se va depozita materia prima?
Cine vor fi partenerii tdi de afaceri in cazul unui parteneriat?

Metode si activitati
de invatare:

+ Simularea de afaceri - se va aplica la etapa de evocare a lectiei in care se
va prezenta erori in planificarea planului operational;

« Studiul de caz —,Atelierul de croitorie”;

« Elaborarea partilor componente a unui plan de afaceri - privind necesarul:
incapere, utilaje, mateliale.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 5.4. Elevii vor elabora planul operational al propriei idei de afaceri.

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

« Descrietiin 2-3 propozitii conceptul de proces tehnologic;
- Explicati ce este o schema fizica a afacerii;
+ Argumentati necesitatea selectarii furnizorilor.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din caietul elevului

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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5.5. Necesarul de resursele umane

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore | Individual: 1 ord

Finalitatea modu-
lara:

Elaboreaza propriul plan de reurse umane

Continuturi vizate:

«  Structura organizatorica
- Necesarul de personal
- Remunerarea personalului/salariatilor

Concepte si notiuni
cheie:

Structurd organizatoricd, etica manageriald

Structura organizatorica
Potentialul uman rdmine a fi cea mai importanta resursd a companiei si numai valo-
rificarea ei corectd duce la succesul oricarei afaceri.
Structurii organizatoricd este elaborata in baza divizarii sarcinilor si definirii functiilor.
Variante posibile ale structurii organizatorice:

Structura organizatorica bazata pe produs/servicu este preferata in

cazul in care se propune o activitate de producere diversificatd, astfel
incit sa se poata crea centre de profit sau centre de afaceri.

Manager general

| Manichiura | | Pedichiurd | | Coafurd | | Tunsoare

Structurd organizatoricd bazata pe client este selectata in situatia cind
producerea e divizata conform unor specializari bazate pe segmentarea
petii. Drept exemplul poate servi o intreprindere de producere a incal-
tdmintei care e divizatd conform segmentului de clienti: bdrbati, femei,
copii.

Manager general

| Sectia Barbati | | Sectia Femei | |Sec;iaAdolescenpi | | Sectia Copii

Structurd organizatorica bazata pe zona geograficd este preferabild in mo-
mentul in care afacerea se extinde, creind noi filiale sau centre de afaceriin
alte regiuni. Structura respectiva asigurd mai eficient nominalizarea centre-
lor / regiunilor unde se activeaza.

Manager general

&




Structura organizatoricd bazata pe procese. Aceasta varianta se aplica in
cazul cind activitatea generald a companiei este divizatd clar pe proce-
sele administrate de departamentele de resort, spre exemplu: Aprovizio-
nare, Producere, Ambalare, Vinzare.

Manager general

| Spalarea | | Tunsoarea | |Achitarea serviciilor|| Dereticarea |

Structurd organizatoricd functionald. Aceastd structurd organizatoricad
este mai des preferata deoarece delimiteaza foarte clar functiile si ierar-
hia administrativa.

Manager general

| Frizeri | | Casier | | Deredicdatoare || Paznic |

Necesarul de resurse umane

Crearea unei echipe profesioniste de administrare, precum si planificarea
corecta a necesarului de personal, sunt factorii-cheie in planificarea unei
afaceri reusite.

Echipa manageriald de succes depinde de atitudinea si abilitdtile fiecarui
membru in parte.

La selectarea echipei se recomanda testarea potentialilor candidati nu nu-
mai din punct de vedere profesional, dar si al calitdtilor personale, al abili-
tatilor de a lucra in echipa.

Desfasurarea cu succes a activitatii planificate a intreprinderii este imposibi-

Sugestii didactice 3 fara un personal calificat. In acest compartiment al planului se vor regasi
de predare-invi- raspunsuri la urmdtoarele intrebdri:
tare: Deciti angajati va fi nevoie in primul an de activitate?

- Deunde va firecrutat personalul necesar?

«  Cecalificarile sunt necesare?

- Cum vor fi organizate relatiile de muncd cu angajatii?

«  Cum seva desfdsura procesul de instruire?

«  Careva fibugetul pentru instruirea personalului?

Remunerarea personalului/salariatilor

Pentru a identifica costurile pe care le vom aloca pentru personal urmeaza

sa raspundem la urmatoarele intrebari:

- Cum se va efectua retribuirea muncii (in regie sau in acord)? Ce bonu-
suri suplimentare vor fi acordate salariatilor?

+ Studiul de caz - Brutdria”;

Metode si activitati | < Discutii — privind etica manageriald ;

deinvatare: « Elaborarea pdrtilor componente ale unui plan de afaceri - privind organi-
zarea structurald a afacerii;

Sugestii pentruac- | Lucrarea 5.5. Flevii vor elabora planul de management si resurse umane a
tivitate individuala: | propriei afaceri.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor f




Sarcini de evaluare
a cunostintelor

- Definiti notiunea de fond de salarizare;

- Enumerati 2 forme de organizare structurald a afacerii;

- Propuneti un tip de organigrama a firmei aflata la etapa de initiere,

-+ Argumentati rolul comunicarii ca componentd de baza in coordonarea,
delegarea si directionarea in afaceri;

precedente: - ldentificati bariere de comunicare si caile de depasire a acestora in
procesul managerial;
Descrieti cel putin 2 comportamente sub aspect etic si de responsabili-
tate sociala in afaceri.
! Nota Bene: Utilizati sarcinile din caietul elevului
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5.6. Planul de finantare

Numar de ore:

Auditoriu: 4 ore Individual: 1 orad

Finalitatea modu-
lara:

Elaboreaza propriul plan de finantare

Continuturi tema-
tice:

- Sursele financiare necesare pentru lansarea afacerii proprii
+ Fluxul de numerar

-+ Bugetul de venituri si cheltuieli pentru un an de activitate
- Bilantul contabil pentru initierea unei afaceri

Concepte si notiuni
cheie:

Flux de numerar (de mijloace bdnesti); profit brut; profit net; profitul peri-
oadei pind la impozitare

Sursele financiare pentru lansarea afacerii proprii

Planul financiar prezinta o generalizare a celorlalte compartimente ale

planului de afaceri exprimata in unitati valorice (in lei).

Informatia necesara pentru elaborarea acestui capitol poate fi extrasa din

materialele celorlalte compartimente ale planului de afaceri (in primul rind

— prognozele volumului de servicii prestate / sau de vinzari, procurari etc.)

Compartimentul dat incheie planul de afaceri si are menirea de a:

- determina volumul necesar de investitii pentru afacerea propusg;

- Intocmi rapoartele financiare prognozate;

- determina profitabilitatea viitoarei afaceri.

Rezultatul-cheie al planului financiar este elaborarea prognozei;

- fluxului de mijloace badnesti (de numerar),

- rezultatelor financiare,

« bilantului contabil.

Pentru ce perioada se elaboreaza planul financiar?

- In cele mai frecvente cazuri perioada de elaborare a planului financiar con-
stitute 1-2 ani. Insd nu exista o reguld strictd pentru definirea perioadei de
planificare.

- Diverse tipuri de activitdti necesitd diverse perioade de planificare. In cazul
unei activitati de prestare a serviciilor de coafuri, planul financiar poate fi ela-
borat pe o perioada de 1-2 ani, iar la lansarea unei activitati in viticultura sau
pomiculturd — minimum pentru o perioadd de 5 - 7 ani.

- Planul financiar esalonat pe perioade de timp, cuprinde:

Fluxul de numerar Lunar Trimestrial Anual
Rezultatele financiare Trimestrial Trimestrial Anual
Bilantul contabil Trimestrial Trimestrial Anual

Pentru ca afacerea sd fie viabila este necesar sa avem grija, in primul rind, de re-
sursele financiare ce ne vor permite sa lansam afacerea si sa activam cu succes.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Resursele financiare pentru afacere pot fi:

« Baniidepusi de antreprenor in afacere, care nu se intorc decit din contul
profitului sau in cazul vinzarii bunurilor intreprinderii (in contabilitate ei
sunt numiti capital propriu);

« Intrdrile de mijloace bdnesti ce vor avea loc in urma vinzarilor (de produ-
se sau a prestarilor serviciilor).

+ Mijloacele imprumutate printr-un credit de la banca.

Indiferent de succesul afacerii, mijloacele imprumutate, vor trebui rambur-
sate In scurt timp Impreund cu dobinda pentru credit.

Exemple de planificare a surselor financiare si destinatia lor:

Pentru realizarea obiectivului propus frizeria “Alondra” necesita o investitie
in marime de 10455 lei din care:

« 5500 lei - capital propriu;

+ 5000 lei - credit bancar, rata dobinzii 20%, pe termen de 1 an.
Distributia surselor financiare:

- 7015 lei — procurarea mobilei si a obiectelor de mica valoare;
2000 lei - reparatia si pregatirea localului;

- 800 lei — plata autorizatiei pentru deschiderea frizeriei;

-+ 340 lei - procurarea materialelor pentru prima luna de activitate;
- 300 lei — cercetdri de piata si promovare a afacerii.

N.B.! Daca banii se imprumutd, atunci se va intocmi un grafic de rambur-
sare si se va calcula mdrimea dobinzii, platita lunar.

Exemplu de surse financiare si destinatia lor, a unei intreprinderi agricole, lon Ciobanu”1l.

Destinatia Sumatota- | Sursepro- | Sursedinim-
la, lei prii, lei prumut, lei

Echipament/utilaj 100 000 80 000 20000
2 Materiale constructie sera 15 000 15000 -
3 Chimicale siingrasaminte 20000 - 20000
Fluxul de numerar

Fluxul de mijloace bdnesti (tranzactii de numerar si fara numerar) arata de
unde vin si unde se duc banii, indicad solvabilitatea unei intreprinderi (ca-
pacitatea unui agent economic de a plati datoria pe care o are fata de un
creditor, la termenul de plata stabilit in prealabil).

Vezi Modulul Il - Finantarea si evidenta activitatii antreprenoriale

Exemplu de Intrari din vinzari;

. Griu

. Produse alimentare

. Imbracaminte

. Scaune

. Carne

. Vinzari de echipament si utilaj
. Intrari de creante de la debitori

&




Exemplu de lesiri/Plati:

. Seminte
. Plati catre furnizori
. Stofd, atd, nasturi. etc
. Lemn, energie electrica, etc
. Nutreturi
. Plati de salarii si prime
. Rambursarea creditului si dobinzii
. Impozite
Fluxul de numerar
I R T e R
Sold initial 4800
I Intrdri / -
Investitii propri 5500 | 5500 ~ | 5500
Credit bancar 5000 5000 - / 5000
Servicii prestate 1400 1500 -/ 20000
B | TotalIntai 11900 || 12000 | { | 30500
I. lesiri | A
Procurare mobild si echipament 7015 l 6000 / 7015
Reparatia si amenajarea incaperii 2000 || 1000 |/ - | 2300
Impozit pe venit 10 / 10 / - 1200
C | Totallegiri 1277] | 7010 [] - | 24000
D. | soldfinal 63 | | s613 1| - | 6500

Bugetul de venituri si cheltuieli pentru un an de activitate

Ce se include in respectivul buget?

- Venitul posibil din prestarea serviciilor (vinzdri) pe parcursul perioadei planificate;

- Costul serviciilor prestate (vinzarilor) si cheltuielile operationale ce vor fi suportate;

- Profitul (sau pierderea) perioadei planificate.

Venitul din vinzari sau prestarea serviciilor se planifica in functie de:

« Nivelul cererii;

- Particularitatile pietei de desfacere;

- Categoriile de clienti (copii, femei, barbati);

- Variatia cererii in timp (in dependenta de zilele de sarbatori, inceput de
an scolar, baluri de absolvire etc.).

Exemplu de planificare a venitului.

In baza cercetarilor de marketing efectuate am prevazut:

1. In primul an de activitate:

« Numadrul clientilor deservitiin zi — 12 clienti

- Pretul mediu al unui serviciu — 10 lei

« Numadrul de zile lucratoare in luna — 20 zile

2. Venitul anual din prestarea serviciilor de coafura va constitui
12 x 10 x 20 = 2400 x 12 luni = 28800 lei/an

N. B.Tn functie de factorii mentionati acest venit se repartizeaza pe lunile anului,
iar informatia respectiva se include in prognozarea fluxului mijloacelor banesti.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Costul serviciilor prestate include:
- Consumuri directe de materiale, care depind de:
a) volumul de prestari servicii planificate;
b) necesarul de materiale.
- Consumuri directe pentru retribuirea muncii, inclusiv asigurarea medi-
cala si defalcari in fondul social;
- Consumul de energie electricd si apa, utilizate in mod direct la presta-
rea serviciilor;
- Uzura mijloacelor fixe utilizate la prestarea serviciilor.
Cheltuielile operationale includ:
Cheltuieli generate si administrative care se compun din:
« Consumuri directe de materie prima si materiale;
- Salarii si defalcari in fondul social si asigurari medicale platite altor an-
gajati decit cei implicati in prestare de servicii;
- Energia electrica si apa utilizate nu in mod direct la prestarea serviciilor;
+  Reparatia incaperii;
- Uzura mijloacelor fixe decit cele implicate in acorddri servicii;
« Cheltuielile pentru primirea autorizatiei
« Alte cheltuieli operationale cum ar fi arenda, dobinda bancara etc.
- Cheltuieli comerciale compuse din:
«  Reclamg;
Studiul de piata.

Raport rezultat financiar contabil

Venituri Cheltuieli

Venituri din vinzdri Sinecostul vinzarilor
Venituri din granturi Cheltuieli comerciale
Venituri din arends Cheltuieli admin-generale
Venituri din dobinzi Cheltuieli din dobinda
Alte Cheltuieli operationale
Total venituri Total cheltuieli

Profit (pierderi) = Venituri- Cheltuieli

De exemplu:
VENITURI .
lei Suma, lei Suma, lei
venituri din vinzari - marfuri | 7500 | Chirie spatiu 500
Procurare stofa 1600
Cheltuieli salariu | 1200
Masd de croit 1600
Achitarea dobinzii | 600
3300 1600
Total 7500 | Total 4900
Rezultat financiar (Profit) 2600
Rezultat financiar = VENITURI - CHELTUIELI= Profit (sau pierdere)
7500 - 4900 = 2600 lei

Bilantul contabil pentru initierea unei afaceri

Echilibru orizontal - corespunderea activelor cu pasivele. Activele pe termen lung se for-
meazad de reguld din contul Pasivelor pe termen lung si in primul rind din contul Capitalu-
lui propriu si a Datoriilor pe termen lung.

_/
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Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Formarea Activelor curente este bazata pe o parte din Datoriile pe termen lung si

Datoriile pe termen scurt;

ACTIVE PASIVE

Active pe termen lung: Capital propriu 8390
Masa, scaune (3) 1200

Masina de cusut linaird 2450

Masind de cusut TY1130H Protex 4650

Surfilator TY747 Protex 6700

Masa pentru croit 1500

Active pe termen lung 16500 \A

Active pe termen scurt: Surse atrase 11350
Reviste de modd 530 | Masind de cusut T 11130H Protex | 4650
Ustensile (atd, ace, panglicd centimetricd) | 410 Surfilator TY747 Protex 6700
Foarfece 500

Oglinda 450

Rechizite de cancelarie 400

Panou publicitar 950

Total active pe termen scurt 3240 \A

Total active 19740 | Total pasive: 19740

Valoarea Bilantului (19740 lei) indica citi bani sunt investiti in afacere

TOTAL ACTIVE = TOTAL PASIVE.

Metode si activitati
de invatare:

« Laboratoare de scriere - privind sursele financiare pentru realizarea afacerii ce vor

fi extrase din studiul de caz:,Atelierul de cusut al Mariei"(de la evidenta contabild);
Studiul de caz - ,Atelierul de cusut al Mariei”- calcularea fluxului de numerar”:

Elaborarea partilor componente ale unui plan de afaceri - privind bilantul
contabil previzionat

Sugestii pentru acti-
vitate individuala:

Lucrarea 5.6. Elevii vor elabora planul financiar al propriei idei de afaceri.

Sarcini de evaluare
a cunostintelor
precedente:

Explicati notiunea de activ (patrimoniul, bunurile intreprinderii);
Caracterizati notiunea de pasiv (surse de finantare a activelor);

Descrieti structura bilantului contabil;

Identificati corelatia intre active si pasive;

Determinati regulile si etapele de intocmire a bilantului contabil;
Descrieti sursele posibile de venituri ale intreprinderii si evidenta acestora;
Explicati tipurile de cheltuieli si inregistrarea lor;

Descrieti continutul raportului privind rezultatul financiar.

Nota Bene: Utilizati sarcinile din caietul elevului

Bibliografia:

1. Antreprenoriat: initierea afacerii, coord. Bugaian L., Editura,Levinta Angela’,

Chisinau, 2010, pag. 203-206.

2. Bugaian Larisa, Roscovan Mihail, Solcan Angela, Todirascu Stefan. Ghid prac-
tic pentru antreprenori, Editura, MultiArt-SV”, Chisindu, 2010, p. 121-135;

3. Stutely Richard, Planul de afaceri perfect, Editura ARC, Chisindu, 1999, p. 233-246.
4. Cocosila Mhai, Intretinerea si managementul micilor afaceri profitabile, Ma-

trix ROM, Bucuresti, 2000, pag. 96-103.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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5.7. Elaborarea prezentarii planului de afaceri

Numar de ore:

Auditoriu: 2 ore | Individual: 1 ord

Finalitatea modu-
lara:

Elaboreaza prezentarea propriului plan de afaceri

Continuturi tema-
tice:

Sugestii - definitivarea si prezentarea planului de afaceri
Prezentare de succes in 6 pasi: Scopul, Obiectivele, Descrierea produsului/
serviciului, Analiza SWOT, Resursele necesare: umane, materiale, financiare,
Rezultatul asteptat.

- Criterii si indicatori de evaluare a prezentarilor.

Concepte si notiuni
cheie:

Scopuri, obiective, descrierea produsului/serviciului, resursele necesare,

Sugestii - definitivarea si prezentarea planului de afaceri
Elevilor Ii se va sugera sa reciteasca atent propriul plan de afaceri pentru a-I
redacta de eventualele greseli ortografice si de formulare a frazelor dorite. Fra-
zele vor fi scurte si la subiect.

- De asemenea, e recomandabild verificarea corectitudinii calculelor efectuate.
La sfirsitul elabordrii planului de afaceri, se noteaza sumarul acestuia, care va
contine o descriere succintd a intregului plan de afaceri.

+ Rezumatul are rolul de a capta atentia, de aceea, el trebuie alcatuit in mod
atractiv. El ar putea servi drept suport pentru prezentarea acestuia.

Prezentare de succes in 6 pasi: Scopul, Obiectivele, Descrierea produsului/

serviciului, Analiza SWOT, Resursele necesare: umane, materiale, financia-

re; Rezultatul asteptat

Prezentarea planului de afaceri se face oral, de aceea, e nevoie de cunoasterea lui

pe din afara.

Urmatoarea metoda va propune 6 pasi pentru sintetizarea informatiilor dintr-un

plan de afaceri, astfel incit sa poata fi prezentat in 10 minute.

Cele sase etape raspund intrebdrilor necesare lansarii unei afaceri:

1. SCOP: Ce vd propuneti sd faceti in urmatorii ani?

OBIECTIVE: Care sunt rezultatele pe care le asteptati?

DESCRIEREA PRODUSULUI/SERVICIULUI: Ce presupune produsul/serviciul dvs.?

ANALIZA SWQT: Ce aspecte forte si salbe, oportunitati si riscuri are afacerea ?

RESURSELE NECESARE: De citi oameni este nevoie in afacere? Ce am nevoie pen-

tru initierea ei? Care sunt sursele de finantare a afacerii?

6. REZULTATUL ASTEPTAT: Ce venit voi avea din aceastd afacere? Care va fi profitul?

I. SCOP - ce ne propunem sa facem in urmatorii ani?
El raspunde la urmdtoarele intrebdri:
- Ce fel de afacere dorim sa lansam pe piata?

Care este ideea de afacere (descrierea ei)?

- (Care este domeniul de activitate al afacerii?

- Care este produsul?

- (Care este segmentul de piata, cine sunt consumatorii?

Care este perspectiva afacerii in urmatorii 1, 2, 3 ani?

LA N
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Sarcina:"Completati formularul de mai jos:

in urmatorii ani, ne propunem sd lansam afacerea ,
care va avea un venit de lei.

Afacereavafurniza ,
destinate .

Il. OBIECTIVELE - care sunt rezultatele preconizate, asteptate?

Obiectivele trebuie sa indeplineasca criteriile SMART (Specific Mdsurabil

Abordabil Realist Timp\incadrat in timp)

Sarcinile formulate ofera urmadtoarele functi:

- Furnizeaza informatii masurabile despre afacere;

- Mobilizeaza resursele afacerii spre o tinta bine determinatg;

+  Masoara succesul afacerii;

-« Exprima rezultatele finale;

- Permite coordonarea activitatii tuturor membrilor unei afaceri in vede-
rea obtinerii rezultatelor finale;

- Elimina subiectivitatea si confuziile;

Obiectivele unei companii pot contine evaluarea cantitativd a urmatoarelor
aspecte ale afacerii:

Cifrade Segmentul de piata Cheltuielile
afaceri fixe

Calitatea | Serviciile suplimentare | Cheltuielile salariale Productia
Siguranta | Capacitatea de productie | Relatiile publice Investitiile
Structura | Eficienta Impactul asupra comu- Numdrul de
costurilor nitatii angajati

Redactarea obiectivelor se poate face conform urmatoarei formule:
Verb + Substantiv + Valoare = Obiectiv

Exemple de obiective:

« Cresterea vinzdrilor cu 50 000in 2013;

« Lansarea a 2 noi produse/servicii in urmdtoarele 2 trimestre;

« Reducerea costurilor variabile cu 20% pind in 2014;

« Cresterea capacitdtii de productie cu 50% pind in Septembrie 2014

lll. DESCRIEREA PRODUSULUI/SERVICIULUI:

Aceasta prezinta urmatoarele aspecte:

- Care sunt produsele/serviciile pe care le va dezvolta afacerea?

- Care este segmentul de clienti?

- Care va fi politica de pret?

- Cum se va lansa noul produs/serviciu?

-« Cum vor raspunde produsele/ serviciile nevoilor consumatorilor?
Sarcina:

Lansarea produsului pe pietele locale\nationald\externa:

Clientii tinta vor fi , , $i din
Reducerea costurilor variabile prin
Stimularea implicarii angajatilor prin

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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IV. ANALIZA SWOT:
Ce aspecte tari si slabe, oportunitati si riscuri are afacerea? Cum vor fi admi-
nistrate partile Tari si Salbe, Oportunitatile si Riscurile posibile?

- Aspecte forte (modalitati de utilizare la maximum)

-« Aspecte slabe (modalitati de depadsire a lor)

- Oportunitati ( modalitati de utilizare a lor)

« Riscuri (modalitati de diminuare a acestora)

V. RESURSELE NECESARE:

« Cum vor fi remunerati angajatii?

- Ce modalitdti de motivare a acestora se vor aplica?

- Care sint sursele de finantare a facerii?

- Care sint nevoile pentru initierea ei?

Elevii se vor referi la:

- Suma necesara pentru initierea afacerii din ea capital propriu si surse
atrase (imprumut, grant, credit);

« Necesarul de personal;

- Necesarul de spatiu, utilaj, materie primg;

« Fluxul de numerar;

- Bilantul contabil initial;

- Venit, cheltueli si profit

-+ Alte documente relevante care confirmd costul/beneficiul activitatilor
respective.

Redactarea Planului de afaceri este la fel de importanta ca si continutul.

« Cuvintele, frazele si ordinea in care prezentati informatiile sint foarte importante;

- Planul de afaceri este oglinda cunostintelor si abilitdtilor antreprenoriale ale elevului;
Planul de afaceriva fi considerat unul de succes numai dacd transmite esenta aface-
rii 5i poate convinge pe cineva sa se implice financiar.

Metoda de prezentare a unui plan de afaceri in 10 minute prezentata mai sus,

nu este un substitut pentru redactarea unui plan de afaceri in sistem clasic.

Informatiile dintr-un Plan de afaceri sint mult mai detaliate si sint redactate in

mod obisnuit in mai multe pagini, inclusiv documente aditionale, certificate,

planuri de arhitecturd, structura organizationald, documente financiare, etc.

Criterii si indicatori de evaluare a prezentarilor

Criteriul Posibilitati de mdsure

-
S,
S
b4
v
S
S
a

1. | Descrierea | a. Date privind forma juridica de inregistrare a afacerii (1, SR Letc) | 10
afacerii: 'y Date despre fondatorul afacerii 10

c. Domeniul de activitate 10

d. Analiza SWOT 10

e. ldentificarea riscurilor afacerii 10

f. Scopul si obiectivele afacerii 10

2. | Descrierea | a. Caracteristicile tehnologice si calitative ale produsului/seviciului | 10

lpr'c/>dusu— b. Asortimentul de produse/servicii 5

ui — : -

serviciului LS Necesitdtile pe care le satisface produsul/servicul 10
d. Eventualul ambalaj, design 5

&




Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Criterii si indicatori de evaluare a prezentdrilor

Criteriul Posibilitati de mdsure %
kY]
S
I~
Q

3. | Planulde | a.Raportul dintre cerere si oferta la produsul/serviciul dat 10

marketing | 1, dentificarea potentialilor clienti 10
c. Analiza concurentilor 10
d. Amplasarea 5
e. Distributia 5
f. Strategia de promovare 10

4. | Planul a. Schema operationald (descirea procesului tehnologic) 10
opleratlo— b. Schema fizics (de amplasare a utilajului) 10
na , . . 4

c. Necesarul de echipament, spatiu, materie primd, consumabile 10
d. Selectarea furnizorilor 10
e. Calcularea costurilor de echipament, materiei prime, consuma- | 10
bile, spatiu, combusibil, energie electrica, apd, gaz etc.

5. | Necesarul | a.Structura organizatoricd a afacerii 10
derersur- | 1y Calcularea necesarului de personal 10
se umane _ . !

c. Indicarea formei de salarizare 10
d. Calcularea fondului de salariu 10
e. Aspectele etice ale afacerii 10

6. | Planulde | a.Indicarea cheltuielilor de lansare 10

finantare | b Calcularea fluxului de numerar 10
c. Prognozarea veniturilor 10
d. Intocmirea bilantului contabil 10

7. | Stuctura | a.Sarespecte logica 10
planului
Total 290

Metode si activitati
de invatare:

- Elaborarea de prezentari a Planurilor de afaceri in format PPS;
- Dezbateri asupra planurilor de afaceri.

Sugestii pentru
activitate indivi-
duala:

Lucrarea 5.7. Elevii vor redacta in variantd finald propriului plan de afaceri.
Lucrarea 5.8. Elevii vor elabora prezentarea propriului plan de afaceri

! Nota Bene: Utilizati sarcinile din caietul elevului
1. Bugaian L, Antreprenoriat initierea afacerii, coord.., Editura,Levinta An-
gela’ Chisindu, 2010, pag. 185 -188.
Bibliografia: 2. Bugaian Larisa, Roscovan Mihail, Solcan Angela, Todirascu Stefan. Ghid

practic pentru antreprenori, Editura, MultiArt-SV’, Chisindu, 2010, p. 67;
3. Stutely Richard, Planul de afaceri perfect, Editura ARC, Chisindu,1999, p.65-69.

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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5.8. Prezentarea planului de afaceri

Numar de ore:

Auditoriu: 6 ore | Individual: 1 ora

Finalitatea modu-
lara:

Prezinta public planul de afaceri elaborat

Continuturi tema-
tice:

- Explicarea elevilor a procedurii de prezentare a planurilor de afaceri;
- Alegerea aleatorie a elevilor, care vor oferi feedback persoanei-prezentator;
Distribuirea baremului de evaluare a prezentarilor.

Concepte si notiuni
cheie:

Feedback, prezentare, criterii de apreciere

Explicarea elevilor a procedurii de prezentare a planurilor de afaceri
Algoritmul evaluarii finale:

1. Prezentarea planului de afaceri de catre elev;

Oferirea Feedback-lui 1 privind tinuta si limbajul prezentdrii de catre elevul 1;
Oferirea Feedback-Iui 2 privind continutul prezentarii de catre elevul 2;
Autoevaluarea elevului privind propria prezentare;

Feedback-ul cadrului didactic privind prezentarea elevului;

Analiza planului de afaceri si a prezentdrii acestui plan de catre cadrul didactic;
Notarea elevului.

N s W

FEEDBACK-UL: Regula feedback-lui 3+1=3 puncte forte si 1 de imbunatatire.

Feedback 1: Criterii de apreciere a tinutei si limbajului
Vocea:

-+ Volum - potrivit

- Nivelul sunetului - clar, audibila

+ Ritmul = mediu (125 cuvinte pe minut)

« Pauze — potrivite

-+ Pronuntare — corecta

- Cuvinte de legaturd, umpluturd — minime

- Limbaj adecvat, corect - utilizarea termenilor economici
Tinuta:

- Adecvata prezentdrii — verticald si relaxata

- Vestimentatie — potrivita situatiei, curata

- Gesturi — naturale

- Contact vizual cu auditoriul — uniform

« Miscdri — lente, potrivite

- Expresiile fetei — increzatoare, relaxate

Controlul nervozitatii:

- Aparitie relaxata

- Introducere puternicd, intrigantd

- Organizarea buna a prezentarii

&




Feedback 2: Criterii de apreciere a continutului

.- Utilizarea materialelor ilustrative;

« Prezentarea exemplelor;

- Atitudine prietenoasd, deschisa;

- Enumerarea punctelor cheie a planului de afaceri (scop, obiective,
descrierea produsului/serviciului, analiza SWOT, resurselele: umane,
materiale, financiare, rezultatul asteptat).

- Finalizarea prezentarii — adecvata, logica

Regulile pentru un feedback eficient:

1. Vom incepe intotdeauna cu aspect pozitiv prezentarea planului de afa-
ceri. De exemplu: a avut claritate in voce, a fost entuziast in prezentare, a
vorbit despre toate punctele-cheie ale planului.

2. In feedback e necesar sa fie prezente expresiile descriptive si nu evalua-
tive. De exemplu: Descriptiv —,Nu te-ai inscris in timpul rezervat prezen-
tarii”si nu evaluativ,Nu esti capabil de a prezenta bine planul de afaceri”

3. Feedbackul este eficient atunci cind este specific si se referd la compor-
tamente concrete. De exemplu: Corect -,Ai gresit in momentele X si 'Y/,
Gresit —,Gresesti mereu la prezentare”.

4. Acordarea la timp a feedbackului, adica cit mai aproape de prezentarea
facutd de elev, asigura eficienta lui.

Tehnici de oferire a feedbackului: Feedbackul urmeaza sa se axeze pe actiu-
nile persoanei, nu pe atac la persoand. De exemplu: Corect —,Ai oferit prea
multe detalii’, Gresit — ,Esti 0 gurd spartd”

1. Feedbackul trebuie sa se refer la ceea ce ati vazut si auzit si nu la in-
terpretarea comportamentului persoanei. De exemplu: Corect — ,Te-ai
plasat in fata materialelor ilustrative, de aceea nu ai putut vedea decit o
parte din ele”, Gresit —,Nu te interesa, daca vedem sau nu, esti un egoist”.

Reguli de primire a feedbackului:

1. Intotdeauna multumim persoanei care ne-a oferit feedbackul.

2. Vom evita sa cerem persoanei care ne-a oferit feedbackul sa justifice
cele vdzute si percepute de ea. Puteti doar sd adresati intrebdri de clarifi-
care dacd e absolut necesar.

3. Bvitati sa va justificati pentru actiunile pe care le-ati efectuat in timpul
prezentadrii, ci doar sa clarificati momentele pe care le considerati ca nu
le-ati expus suficient de clar.

Alegerea aleatorie a elevilor care vor oferi feedback persoanei care va prezenta

Alegerea aleatorie presupune tragere la sort. Puteti pregdti 3 seturi de hirtiute

pe care veti nota:

« | set - va contine numadrul de ordine al prezentdrilor (daca extrage cifra 1
inseamna cd va fi primul, daca doi, al doilea etc.).

- alll-lea set — va contine F14+ numele unui elev ceea ce inseamnad cd va oferi
primul tip de Feedback Criterii de apreciere a tinutei si limbajului colegului.

- allll-lea set — va contine F2+numele unui elev ceea ce inseamnd ca va oferi
al doilea tip de Feedback Criterii de apreciere a continutului colegului dat.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor

(7
"



Sugestii didactice
de predare-inva-
tare:

Daca elevul a extras numele sau in cazul Feedback-Iui, va face schimb de foite
cu colegul care, de asemenea, si-a extras numele, iar dacd nu exista o asa per-
soana, se va schimba cu cine doreste.

Dupa ce s-au facut extragerile, notati pe tabla sau pe o coala mare de hirtie
urmatorul tabel in care veti inscrie numele elevilor si variantele trase la sorti.
De exemplu:

- Numele elevului Feedback 1 Feedback 2

Albu llie Zmeu llinca Vrabie Al-ru
2. Postica Vlad Vlas Gheorghe Onica lon
3. Vrabie Al-ru Onica lon Zmeu llinca

Si, In asemenea ordine, se vor desfasura prezentarile planurilor de afaceri.
Distribuirea baremului de evaluare a prezentarilor

Elevii vor face cunostintd din timp cu acest barem, dar la ora de prezentari,
fiecare elev care ofera feedback il va avea in fata pentru a putea aprecia corect
colegul si pentru a se orienta.

De asemenea, se vor explica elevilor regulile de oferire si cele de primire a
unui feedback.

Sugestii privind notarea planului de afaceri:

Numele Evaluarea Planul de Prezentarea Nota finald
elevului formativa afaceri planului de
afaceri
1. | lon Cutdrica | Nota Nota obtinutd | Nota obtinutd | Nota medie
medie la la evaluarea la prezentarea | a tuturor
disciplina | continutului planului de evaluarilor
planului de afaceri mentionate
afaceri anterior.
De exemplu:

Planul de
afaceri

Nota finald

Prezentarea
planului de
afaceri

|1, |lon Cutarica | 9 8 10 9

Evaluarea
formativa

Numele
elevului

158




9 ANEXE

Sugestii de rezolvare a exercitiilor

ANTREPRENORIATUL - O OPTIUNE DE CARIERA PROFESIONALA

Tema 1.2. Cadrul legal pentru activitatea antreprenoriala in Republica Moldova

Sarcina 2: Identificati etapele de inregistrare si necesarului de acte in dependenta de forma organi-
zatorico-juridica a afacerii.

Sugestii de rezolvare:

Forma organizatori-

co-juridica a afacerii

Etapele de inregistrare a
afacerii (bifati)

Actele necesare

Gospoddrie
tdrdneasca (G.T.)

O la Camera de Inregistrari
de Stat

M la Primaria localitatii

O la Inspectoratul Fiscal de
Stat

[ Casa Nationala de Asigurdri
Sociale

O Compania Nationald de
Asigurdri in Medicind

O Biroul National de Statisticd

M Actul de constituire

O Certificatul de inregistrare

M Actul de proprietate asupra lotului
O Extrasul din registru de stat,

M Contract de vinzare/cumpaérare sau arenda
pentru adresa juridica sau lotul de pamint

O Adeverinta de atribuire a codurilor statistice,

O Ordinul de angajare si buletinul contabilului-sef,

O Buletinul fondatorului si/sau administratorului

O Decizia privind inregistrarea persoanei juridice, de la CIS
O Decizia fondatorilor, de la CIS

M Chitanta de achitare a taxei de inregistrare

Societate cu
rdspundere limitatd
(SRL)

M la Camera de
inregistrari de Stat

O la Priméria localitatii

M la Inspectoratul Fiscal
de Stat

M Casa Nationala de
Asigurari Sociale

M Compania Nationala de
Asigurari in Medicina

M Biroul National de
Statistica

O Actul de constituire

M Certificatul de inregistrare

O Actul de proprietate asupra lotului
M Extrasul din registru de stat,

M Contract de vinzare/cumparare sau arenda
pentru adresa juridica sau lotul de pamint

M Adeverinta de atribuire a codurilor statistice,
MOrdinul de angajare si buletinul contabilului-sef,
I Buletinul fondatorului si/sau administratorului

M Decizia privind inregistrarea persoanei
juridice, de la CIS

M Decizia fondatorilor, de la CiS

M Chitanta de achitare a taxei de inregistrare

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Tema 1.4. Optiuni de lansare a unei afaceri

Sarcina 2: Completati rubricile avantaje si dezavantaje doar cu numerele acelor caracteristici pe
care le considerati cd se potrivesc.

Sugestii de rezolvare:

Modalitati

de lansare a . . Caracteristici
7 taje vantaje
afacerii

Avan- Deza-

Procurarea | Raspuns: | Raspuns: | 1. Devii propriul tdu sef
unei 15 16 2. Interval de timp mai indelungat pentru lansarea produsului sau serviciului
afaceri 17 18 3. Libertate maximd de actiune pentru intreprinzator
deja 19 20 4. Credibilitate redusa din partea clientilor, furnizorilor
existente 21 22 5. Satisfactie personald
23 24 6. Dificultdti in atragerea surselor de finantare si credibilitate redusa din

25 26 partea finantatorilor

Potential nelimitat pentru cistig

Lipsa de suport

Investitie financiard initiald mai redusa

10. Responsabilitate unica

11. Provocare de a realiza propriul produs sau serviciu pe piata

12. Resurse limitate, in unele cazuri resurse si eforturi necesare subevaluate

13. Oportunitate de a dezvolta propriile practici de afaceri etc.

14. Adesea, timp insuficient pentru marketing, necesitatea unor resurse
aditionale etc.

15. Afacerea este deja creata si activeaza

16. Afacerea poate avea o imagine sau situatie anterioara nefavorabila

17. Posibilitate de a activa si a plati salarii chiar din prima luna

o =

Lansarea ! 2 18. Valoarea afacerii poate fi dificil de determinat
unei 3 6 19. Reputatia buna a intreprinderii si mostenirea situatiei anterioare favorabile
afaceride | 4 8 20. Activele pot fi supra-evaluate
la,,zero” 5 9 21. Echipamente si utilaje deja existente si angajati instruiti
7 12 22.Sentiment redus al satisfactiei personale de la crearea si consolidarea
10 afacerii proprii
1 23. Posibilitatea planificarii in baza unor date reale
13 24. Probabilitatea mostenirii angajatilor care nu impdrtasesc alta viziune
incheierea | 27 29 si pot opune rezistenta la orice schimbare
contractul | 28 37 25. O.po.r.tunitate semhiﬁcativé de cercetare, pentru a identifica si evalua
de franciza | 30 33 viabilitatea afacerii

32 35 26. Modificarea sau schimbarea practicilor anterioare de afaceri poate
duce la anumite pierderi ai clientilor firmei

34 37 _ -
36 27. Preluarea unei afaceri viabile
38 28. Posibilitatea de a accesa mai usor finantarea

29. Costuri inalte pentru francize si alte taxe

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

31. Inflexibilitate din cauza restrictiilor sau numelui comercial impus de
francizor

32.Imagine foarte buna si acces la publicitate

33. Libertate redusa in organizarea si dezvoltarea afacerii

34. Folosirea unei mdrci comerciale cunoscute

35. Dificultdti la vanzarea francizei

36. Acces la instruire de calitate

37. Existenta unor riscuri specifice

38. Asistenta tehnica si manageriala

&



Sarcina 2: Identificati responsabilitdtile antreprenorului in dependenta de statutul sdu juridic.
Sugestii de rezolvare:

Forma organizatorico-juridicd Statutul juridic (bifati) Responsabilitatea antreprenorului

Antreprenor —persoand: | De exemplu: Prin averea antreprenorului
M fizicd
Gospodadrie tdrdneascd (G.T.) O juridica
Antreprenor —persoand: | Prin averea intreprinderii in dependentd
O fizicd de cota de participare
Societate cu raspundere limitatd | 1 juridica
(S.R.L.)
Antreprenor —persoand: | Prin averea antreprenorului
M fizica
intreprindere individual (.1.) O juridica
Antreprenor —persoand: | Prin averea tuturor fondatorilor si
O fizica memobrilor in egald mdsurd
Societate in nume colectiv M juridica
(S.N.C.)
Studiul de caz Nr.1.
De multi ani Vasile Plamadeald lucreaza in calitate de cizmar la o casa de servicii sociale
din orasul Balti. In sfirsit, el a decis s3 devina antreprenor, lansind propria afacere. Astfel,
dl Vasile Pldmddeala a decis sa deschida o gheretd in satul sdu de basting, in care va
activa, prestind servicii de reparatie a incdltdmintei.
Nefiind bine informat in ceea ce priveste formele organizatorico-juridice a afacerii, dl
Vasile Plamddeald a cerut sfatul prietenilor sdi, care i-au recomandat sa-si inregistreze
afacerea sub formd de intreprindere individuald (I.l) sau societate cu raspundere
limitata (S.R.L).
Sarcind:
1. Ajutati-1 pe dl Vasile Plamddeald sé aleaga cea mai potrivitd formd organizatorico-juridicd

pentru desfdsurarea activitatii sale, evidentiind avantajele/dezavantajele in cazul alegerii fiecdrei
din forme de inregistrare pe care i-au recomandat prietenii sdi.

2. Totodatd, ajutati-1 pe dl Vasile Pldmdadeald s aleagd o denumire corectd si adecvatd sub
care isi poate inregistra afacerea.

Sugestii de rezolvare:

1. Forma organizatorico-juridica a afacerii

Avantajel.l Dezavantaje .I.

Cost redus de initiere si putine formalitati de inregistrare | Raspundere nelimitata;

Lipsa de continuitate a afacerii in absenta
proprietarului

Capital minim de lucru Dificultate in ceea ce priveste mobilizarea de capital

Toate profiturile revin proprietarului
U

Independenta in luarea deciziilor

Sugestii pentru proiectarea lectiilor




Avantaje S.R.L. Dezavantaje S.R.L.

formalitdtile pentru intemeiere sunt putine

existenta obligatorie a capitalului social (sau initial)
minim de 5400 lei

cheltuielile pentru inregistrare sunt relativ reduse;

posibilitatea aparitiei unor conflicte intre asociati,
ce pot duce la lichidarea societatii.

statutul legal este bine definit;

alegerea statutului juridic

riscuri financiare mai mici;

conducere relativ simpla;

raspunderea asociatilor este limitata

2. Denumirea potrivita in dependenta de forma organizatorico-juridica
NotaBene:Denumireaintreprinderiiindividuale trebuie sa contina numele proprietarului,de exemplu,
dacd intreprinderea individuala este fondata de Vasile Plamddeald, atunci denumirea intreprinderii va
fill.,Plamadeald Vasile” In cazul in care aceasta coincide cu denumirea unei intreprinderi individuale
deja inregistrate, se practica indicarea domeniului de activitate.

Tema 1.6. Impozitele platite de catre antreprenori

Sarcina 2: Calculati sumaimpozitului pe venit in dependenta de forma organizatorico-juridica a afa-
cerii si venitul anual al acesteia.

Sugestii de rezolvare:
S Madrimea (cota) impozitu-
Forma organiza- | venitului . oo P Calcularea sumei impozitului (defalcarilor)
R lui platite de antreprenor o
torico-juridica anual in lei
. (%)
(lei)
7% din venitul
.. impozabil = venit brut ) 7% )
Gospodrie 480.000 | (480000) - cheltuielide | n venit =157400-——— = 11018lei
tdrdneasca (G.T.) ; o 0
antreprenoriat admisibile
(387600) = 157.400 lei
7% (pentru cd venitul ) 7%, )
20.000 anual nu depdiseste suma | I mvenit = 20000 To0v 1400lei
de 25200 26.700 lei) 00%
30.000 (suma venitului anual) - 26.700
n 25200(suma care se va impozita cu 7%) = 3300
: 4800 lei (sumd ce se vaimpozita cu 18%)
18% (pentru cd venitul 704
30.000 anual depdseste sumade | I'm venit = 25200 = 2100lei
25200 26.700 lei) 100%
. 189 .
I'm venit = 4800 - 0 g; = 864lei
(1]
20.000 7% 1400 lei
Total defalcari
30.000 18% 2100+864=2964 lei
o .
Societate cu 31/3 t(fen;‘_r‘L/JAcq nueste ) 39, )
2. | rdspundere 30000 | PlavtorivAsisuma I'm venit = 30000 " =900 lei
limitatd (SR.L) venitului anual nu 100%
T depdseste 100.000 lei)
Total defalcari 30.000 3% 900 lei

./




Sarcina 3: Calculati suma defalcarilor privind contributiile de asigurare sociald obligatorie si contri-
butiile de asigurare medicald pentru un fond lunar de salarizare concret de 10.000 lei pe
care l-a achitat un antreprenor angaijatilor sdi.

Sugestii de rezolvare:
Tipul de contributii WL T L Calcularea sumei contributiilor (defalcdrilor)
platite de antreprenor
Contributii de asigurare 0 CAS —10000- 23% —2300 lei
sociald 23% lunar 100%
Contributii de asigurare . AM. =1 35% lei
2| medicald 3% CAM ey =10000-7,5, = 330le
3. | Total defalcdri 2300 + 350=2650 lei
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ELEMEMTE DE MANAGEMENT S| GESTIONAREA RISCURILOR

Tema 2.3. Motivarea angajatilor

Sarcina 2: Calculati salariul net care urmeaza sd-I primeasca angajatul, dacd un antreprenor doreste
sd ofere un salariul brut de 5500 lei.

Sugestii de rezolvare:

Cota impozitului sia

euiipezitzlcontty contributiilor platite de

Calcularea sumei impozitului si a contributiilor
(defalcdrilor)

butii

antreprenor
5500 (salariul brut) -2100 (suma impozitata cu
7% pentru sumade | 7 %) =3400 (sumaimpozitata cu 18%)
2100 lei . 7% .
] Impozitului pe venit I mvenit =2100- % =147 lei
" | retinutdin salariu 18%
18% pentru suma ce | 1 mVenit =3400- 0% 612 lei
depdseste 2100 lei  [==--------------- oo ---ooooo--ooooooo
Total impozit pe venit: 147 + 612 =759 lei
6% .
Contributii de asigurare CASyrar =5500- : =330lei
2 rnoul 6% |l 100%
sociald
3,5% .
CAM ., =5500- "= =192,5lei
Contributii de asigurare 100%
3. o 35% 0 feemmmmmmmmmmm e e
medicald
Total defalcari 147+ 612+ 330+ 192,5=1281,5 lei
Salariul net 5500-1281,5 lei =4218,5 lei

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

=  Lucrarea 2.2. Identificati modalitdtile de salarizare a personalului angajat in
baza unui studiu de caz..

Studiul de caz Nr.2.

Ana este proprietara unei mici brutarii in care sint incadrati 6 angajati, fiecare avind un salariu
lunar specific functiei sale. Repartitia angajatilor si salariul lunar al acestora se prezintd in
urmatorul tabel.

Sarcind:
In baza datelor prezentate se cere de determinat salariul mediu lunar, fondul de salarizare si cheltuielile
salariale totale pentru afacerea Anei.

Nr.d/o Functia Nr. de persoane Salariul lunar, lei
Director 1 5800
Contabil 1 1500
Brutari 3 4000
Muncitor 1 3700
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Sugestii de rezolvare:

Calcularea fondului de salarizare anual planificat:

1. Salariul mediu lunar a unui angajat:

3 - 1-5800+1-1500+1-4000+1-3700+3-3700 _ 26100

1 ; = 4350 lei
2. Fondul anual de salarizare va constitui:
Fslunar = 6pcrs. : 43501ci/pcrs.luna = 26100 lel Fsanual = 6pcrsA ' 4350010i/pcrs41una : 1 2’luni = 313200 lel

3. Laplanificarea cheltuielilor salariale trebuie sd se tind cont nu numai de salariul calculat nemijlocit
angajatilor, ci si de contributiile sociale care vor fi achitate de antreprenor in bugetul de stat odatd cu
calcularea salariului, si anume:

a. Contributiilaasigurdrisociale (CAS) carein anul 2013 constituie 23% din salariul calculat angajatilor:
23% 23%

CAS,,,,, =26100- = 6003lei CAS,,,, =313200- =72036lei
100% 100%
a. Contributii la asigurdri medicale (CAM) achitate de antreprenor constituie 3,5% din salariul
calculat angajatilor:
3,5% . 3,5% .
CAM e =26100- = =913 5lei CAM,, ., = 313200 === =10962lei
0 (

4. Cheltuielile totale legate de salarizare:
Ch™= =26100+6003+913,5=33016lei Chue, =313200+ 72036 +10962 = 396198lei

salariale salariale

Total fondul de salarizare anual - 396198 lei.

Tema 2.4. Controlul afacerii

Lucrari practice pentru activitate individuala:

= Lucrarea 2.3. Determinati indicatorii de eficienta a muncii in baza unui studiu de
caz privind:
v Productivitatea muncii
v (Calitatea procesului de productie
v’ Eficienta utilizdrii resurselor

Studiul de caz Nr.3.

Intreprindere Individuala este specializatd in (notati un tip de
produs/serviciu specific profilului de studiu al elevilor, de exemplu, cusatori — confectionarea
hainelor pentru copii) .
Tnanul numarul (produselor/ serviciilor, de exemplu, hainelor)
pe care le-au produs/acordat este de unitati, iar pretul mediu de comercializare a unui
(produs/serviciu) constituia lei. Un numar de

angajati au muncit de zile in an si cate ore in fiecare zi.

Sarcind:
1. Determinati productivitatea muncii angajatilor exprimate in unitdti de timp, unitdti naturale si
unitati valorice;
2. Analizati eficienta utilizarii resurselor in baza rezultatelor calculelor privind productivitatea
muncii obtinute la sarcina 1;
3. Identificati standardul de calitate pentru producerea/acordarea serviciilor de
pe piata Republicii Moldova.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Exemplu de studiu de caz:
Intreprindere Individuala,David Alina” este specializata in producerea si comercializarea hainutelor
pentru copii.
Inanul 2012 numarul hainelor pe care le-au confectionat este de 500 unitati, iar pretul mediu de
comercializare a unui hdinute constituia 300 lei. Un numar de 5 angajati au muncit 300 de zile in an
si cate 8 ore in fiecare zi.
Sugestii de rezolvare:
1. Calcularea productivitatii muncii in:

a. unitdti de timp (ore) pentru un articol vestimentar:

275(zile pe an) x 8 (ore pe zi) = 2200 = &,8 (ore)
250 (unitati pe an) 250
b. unitati naturale (numarul de hainute) confectionate de un angajat:

250 (unitati pe an) = 50 unitati
5 (nr. de angajati)

C. unitati valorice (lei) generate de un angajat:
250 (unitati pe an) x 300 lei (pret unitate) = 75000 = 15.000 lei/pers.

5 (nr. de angajati) 5
2. Introduceti datele obtinute la calcularea productivitatii muncii din sarcina 1 in tabelul de mai
jos si analizati-le. Determinati care dintre indicatorii prevdzuti in tabel poate fi modificati pentru
a se eficientiza resursele si mdri productivitatea muncii, notind datele in acelasi tabel. Comparati
rezultatele si notati concluziile de rigoare.

un angajat
1. 5 275 300 250 8,8 50 15.000
2. 5 300 300 500 4,8 100 30.000

2.Calcularea productivitdtii muncii in:
a. unitati de timp (ore) pentru un articol vestimentar:
300(zile pe an) x 8 (ore pe zi) = 2400 = 4,8 (ore)
500 (unitati pe an) 500
b. unitati naturale (numarul de hainute) confectionate de un angajat:
500 (unitati pe an) = 100 unitati
5 (nr. de angajati)

C. unitati valorice (lei) generate de un angajat:

500 (unitati pe an) x 300 lei (pret unitate) = 150000 = 30.000 lei/pers.
5 (nr. de angajati) 5
Concluzii: Din compararea rezultatelor obtinute se poate observa cd pastrind acelasinumdr de angajati,
pretul mediu de comercializare a produselor si majorind numdrul zilelor lucrate, a numdrului de unitdti
produse de un angajat se va micsora volumul de ore consumate de personal pentru un produs cu 50%,
cit si cel al unitdtilor valorice (lei) generate de un angajat se va majora cu 50%.

3. Standardele de calitate pentru articolele de imbracdaminte:

Haina nu trebuie sa aibd defecte de calitate, cum ar fi: portiuni de tesuturi decolorate, pirlite, sau
gauri; vopsiri sau imprimari neuniforme; butoniere festonate incomplet; detalii cusute asimetric;
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portiuni descusute; fermoare defecte; deformadri ale hainei din cauza montarii incorecte a captuselii;
nasturi de marime, model sau culoare diferitd; pete etc.
E necesara existenta un ei etichete care sd indice: denumirea si/sau marca de fabrica a producatorului;
sediul producatorului sau al importatorului;denumirea articolului vestimentar; marimea, calitatea
cusuturilor a hainelor, principalele caracteristici tehnice si calitative (compozitia stofei: procentajul
fibrei in raport cu greutatea produsului final, de exemplu: 50% poliester, 50% viscozd), semnelor
grafice necesare pentru intretinerea corectda a hainei. Semnele respective trebuie sa fie fixate
de haing, astfel incat sa se pdstreze si sa insoteasca haina pe toata durata ei de utilizare. Aceste
pictograme grafice reprezinta semne conventionale internationale de fintretinere si se refera in
principal la spdlare, clorurare, calcare, curatare si uscare.
N.B! A se vedea urmdtoarele acte normative privind standardizarea si etichetarea produselor:
a) Ordinul Nr.61din 23.04.2007 a ministerului Reintegrdrii cu privire la Reglementarea tehnicd,Denumirea,
marcarea compozitiei fibroase si etichetarea produselor textile” (www.lex justice.md)
b) H. G. Nr. 996 din 20.08.2003 despre aprobarea,Normelor privind etichetarea produselor alimentare si
Normelor privind etichetarea produselor chimice de menaj” (www.lex justice.md).
) ,Ghidul consumatorului pentru produse nealimentare”elaborat de Inspectoratul Principal de Stat pentru
Supravegherea Pietei, Metrologie si Protectia Consumatorilor (mec.gov.md/docs../ghidul-consumatorului-
produse-nealimentare-i.doc)

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

— N
7 N)

= Lucrarea 2.4. Stabiliti normele de lucru la diferite lucrari.

Sugestii de rezolvare:

Regulamentul intern al (denumirea unitatii economice si forma organizatorico-juridicd)
Regulamentul intern este un act juridic, intocmit de (denumirea_unitatii economice si forma
organizatorico-juridicd) dupd consultarea reprezentantilor salariatilor (comitetului sindical al intreprinderii)
siaprobat prin ordinul directorului general. Regulamentul intern este intocmit in baza Constitutiei Republicii
Moldova, Codului Muncii al RM, a altor legi si acte normative, care contin normele privind dreptul muncii.

Norma de timp:

Durata zilnicd normald a timpului de muncd constituie____8 ore.

Durata normald a timpului de munca al salariatilor intreprinderii nu poate depasi _40 __ de ore pe

saptamind. Timpului de munca in cadrul saptaminii este de __5 (sau 6)  zile,cu__ 2 (sau 1)  zile

de repaus - __(ziua sdptdminii) si __(ziua sdptdminii) . Programul zilnic al timpului de munca -
(intervalul de ore, de exemplu 8°° - 17°°) . Pauza de masd - __(fie nr. ore, fie intervalul

de ore, de exemplu, 1 ord sau 12%- 13%)

Norma de productie:

Numarule de produse/servicii acordate__ (de exemplu, 2 articole vestimentare) / _1 orda(ore)/ zi/

luna (subliniati).

Procesul de producere/ prestare a ___(denumirea produsului/serviciului) _are ___(numdrul) etape.

Fiecare etapd de producere necesitd in mediu (numdrul) minute/ ore/ zile (subliniati).

Total pentru producerea/ prestarea a (denumirea produsului/serviciului) e necesar
(numdrul) minute/ ore/ zile (subliniati).

N.B! Elevii vor completa normele de productie in dependenta de profilul de studii si/sau al afacerii.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Lucrari practice pentru activitate individuala:

Tema 2.5. Riscurile in activitatea de antreprenoriat si gestionarea acestora

= Lucrarea 2.5. Identificati riscurile specifice propriei idei de afaceri
si a procedurii de minimizare a acestora (completind matricea de
analiza si diminuare a riscurilor).

Exemplu de completare a matricei de analiza si diminuare a riscurilor:

Solutii de reducere sau indepdrtare a riscului

. Probabilitatea
Tipul e afa- Tipul derisc | aparitiei (in 12 Impactul asu- imi imi i
cere p parit : pra afacerii Elu'mnar?a Dm'nnuar.ea Tran.smlte.rea
luni) riscului riscului riscului
Cresterea Investirea in Micsorarea Asigurarea
legumelor in Seceta Mare Foarte mare | sistemede |suprafetelorcu| recolteide
cimp deschis irigare legume secetd
Cultivarea
legumelor in Inghetul Neglijabil Scazut - - -
serd
Micsorarea
. suprafetelor | Asigurarea
Cultivarea . . . pratel gurar
. . Seceta Mare Mic Irigarea viilor | cusoiuride | podgoriilor
vitei de vie ! <
’ strugurice se | de secetd
coc devreme
. Investirea in Asigurarea
Cultivarea : . . Plantarea unor gurar
. . Inghetul Mare Foarte mare |diverse sisteme| = podgoriilor
vitei de vie . |soiuri rezistente A
de protectie de inghet
Incheierea
Spargerea Investirea in ! .| unui contract
Producerea : Angajarea unui <
. lor la Mare Foarte mare | ambalajde : cuofirma
oudlor ) sofer calificat
transportare protectie de transport
specializat
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FINANTAREA S| EVIDENTA ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

Tema 3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea

Studiul de caz Nr.4. Identificarea si calcularea capitalului necesar pentru afacere.
Dupa un studiu de piatd, Maria a determinat o cerere mdrita la pijamale din bumbac pentru
copii, care se vind la un pret mediu de 150 lei/bucata.

Avind economii proprii de 12.636 lei., Maria hotdrdste sa initieze un atelier de croitorie. Conform
cercetarilor efectuate ea a determinat ca ar putea coase cu mama sa si ea croitoreasa cite 4
unitati pe zi. La un orar de 5 zile pe saptamind ar fi 80 unitdti pe luna. Pentru aceasta ea are
nevoie de 2 masini de cusut a cite 2.500 lei, salariu mamei si al ei a cite 1.200 lei. aparat de casa
2.600 lei, telefon 300 lei, mobilier: raft, masa, vitrind 2.350 lei

Pentru o unitate de productie va finecesar 1,2 m de tesatura la pret de 50 lei/ metru; si furniturd
in suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat in localul propriu, care pentru adaptare necesita
cheltuieli in suma de 2000 lei. Tntreginerea atelierului — 1.000 lei lunar (servicii comunale si
servicii telefonice). Vor mai apdrea alte cheltuieli operationale 2000 lei. Cheltuieli de inregistrare a
intreprinderii: inregistrarea la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert - 1.200 lei, confectionarea

stampilei - 250 lei si obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei.

Sugestii de rezolvare:
Categoria de cheltuieli Continutul operatiilor economice Suma, lei
' . ! Inregistrarea afacerii la Fisc sau Camera de Inregistrari de
1. Procedurile legate de inregistrarea ) - . o
. Stat. Confectionarea stampilei. Obtinerea autorizatiilor
afacerii . A o ’ 2250
sanitare, pompieri, electricieni, etc.

2. Ada.ptarea Ioc.aIUIU|.pentru ) 2000
deschiderea atelierului
3. Procurarea magsinilor de cusut 2*2500 lei 5000
4 Procurarea meselo, rafturilorpentru 1, - 1 4 5 9600 telefon 300, mobilier 2350 5250
vinzarea produselor, aparat de casa, telefon
5. Procurarea materiei prime si a Tesdtura 1.2*80*50= 4800 lei 5600
materialelor pentru 80 unitati furnitura 10* 80 = 800 lei
.6' Fondul de savla.rlAzare pentru 1. qua, Croitoreasa (mama) 1* 1200-114 = 1086 lei.
inclusiv defalcari in fondul social si : . N )

: s Ana croitoreasd-antreprenor 1*1200 —114=1086 lei 2172
asigurarea medicald
7. Cheltuieli de intretinerea atelierului Servicii comunale, servicii telefon 1000
8. Alte cheltuieli operationale neprevdzute | - 2000
Total mijloace banesti 25272

2. Calcularea ponderii mijloacelor banesti proprii si a celor imprumutate:

25.272 (total mijloace banesti) -12.636 (mijloace proprii) =12.636 (mijloace Imprumutate).

Surse de finantare: Suma, lei Ponderea, %
1. Mijloace banesti proprii 12636 50%
2. Mijloace imprumutate 12636 50%
Total necesar de capital 25272 100%

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Tema 3.2. Sursele de finantare a afacerii

Cota de credit
Conditii de rambursare a creditului (la alegerea antreprenorului):
a. data finald a contractului de credit;
b. plati egale semianuale;
c. plati egale in fiecare trimestru;
d. perioada de gratie la credit-4 luni, apoi plati egale in fiecare trimestru.

» Periodicitatea achitdrii dobanzii: trimestrial.

Studiul de caz Nr. 5
Pentru lansarea afacerii lon Ciobanu a decis sa ia un credit cu urmatoarele conditii de
) creditare:
@ : > Suma creditului: 3.000 lei.

\ \‘ » Data acordari: 01.04.2013.

J\é » Data finald a contractului: 30.03.2014.
>
>

Sarcina: lon Ciobanu trebuie sa aleaga cele mai avantajoase conditii de rambursare a creditului,
pentruce, este necesar sa:

1. Calculati suma platii periodice la credit pentru fiecare conditie de rambursare a creditului;
2. Determinati suma dobinzii pentru fiecare trimestru;

3. Intocmiti graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente.
Sugestii de rezolvare:
A) Rambursarea creditului la data finala a contractului

1. Calcularea sumei platii periodice la credit pe trimestru: Nu sint pldti periodice deoarece
creditul se achitd la finele contractului.
2. Calcularea sumei dobinzii pe fiecare trimestru:

_3.000lei * 20% * 90zile

SD =150lei

360*100% 1
3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectudrii platii Numadrul de zile Suma (soldul) creditului
Dobinda | Creditul
30.06.2013 90 150 150 - 3.000
30.09.2013 90 150 150 - 3.000
30.12.2013 90 150 150 - 3.000
30.03.2014 90 3.150 150 3.000 3.000
TOTAL 360 3.600 600 3.000 -
B) Rambursarea creditului semianual.
1. Suma platii periodice la credit pe fiecare jumate de an:
Plata pe jumate de an a creditului =%Olei =1500lei

2. Suma dobinzii pe fiecare trimestru:
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul Il si lll din 2013:

1% 0/ 3k 1
SD = 3.000lei 32600A) 90zile 15016

= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul IV din 2013si | din 2014 soldul creditului la
inceputul trimestrului va fi: 3.00 lei — 1.500 lei = 1.500 lei.
1.5001ei * 20% *90zile

SD= = 75lei
360

\ "n toate formulele de calcul al sumei dobinzii la numérator * 100%
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3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectudrii platii | Numadrul de zile Suma (soldul) creditului
Dobinda | Creditul
30.06.2013 90 150 150 - 3.000
30.09.2013 90 1.650 150 1.500 3.000
30.12.2013 90 75 75 - 1.500
30.03.2014 90 1.575 75 1.500 1.500
TOTAL 360 3.450 450 3.000 -
Q) Suma platii periodice la credit pe fiecare trimestru:
1. Suma platii periodice la credit pe fiecare trimestru al anului:
Plata trimestriala a creditului = m = 7501ei
4trimestre

2. Suma dobinzii pe fiecare trimestru:
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul Il din 2013:

1% 0/ * 1
SD = 3.0001ei* 20% *90zile — 1.500lei

360
= Calculdmsumadobanzii (SD) pe trimestrul lll din 2013: soldul credituluilainceputul trimestrului
va fi: 3.00 lei - 750 lei = 2.250 lei.
2.2501ei * 20% *90zile

SD= =112,5lei
360

= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul IV din 2013: soldul creditului lainceputul trimestrului
vafi: 2.250 lei— 750 lei = 1.500 lei.

1% 0/ 3k 1
SD = 1.5001ei 32600A) 90zile — 75ci
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul | din 2014: soldul creditului la inceputul trimestrului

va fi: 1.500 lei — 750 lei = 750 lei.

F % ()0, % ;
SD = 7501ei* 20% * 90zile —37.5lei

360
3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectudrii platii Numarul de zile Suma (soldul) creditului
Dobinda | Creditul
30.06.2013 90 900 150 750 3.000
30.09.2013 90 862,5 1125 750 2250
30.12.2013 90 825 75 750 150
30.03.2014 90 7875 375 750 750
TOTAL 360 3.375 375 3.000 -

D)

Perioada de gratie la credit-4 luni, apoi plati egale in fiecare trimestru:

1. Suma platii la credit:

Se calculeaza plata periodicd lunara a creditului, cu perioada de gratie 4 luni:
3.000lei o

121luni — 4luni
= Calculam plata la credit pe trimestrul lll din 2013, luind in calcul perioada de gratie de 4 luni:

Plata lunara a creditului =

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor 171



Plata pe trimestrul lll a creditului =375 lei * 2 luni = 750 lei.
= Calculdm plata la credit pe trimestrul IV din 2013 sil din 2014:

Plata pe trimestrul IV si | a creditului =375 lei * 3 luni = 1.125 lei.
2. Suma dobinzii pe fiecare trimestru:
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul Il din 2013:
3.000Iei * 20% *90zile
360
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul lll din 2013:
Dat fiind perioada de gratie 4 luni, la inceputul trimestrului lll din 2013, soldul creditului
rdmine neschimbat, adica 3.000 lei.
Respectiv, Suma dobinzii constituie 1.500 lei.
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul IV din 2013: soldul creditului la inceputul trimestrului
va fi: 3.000 lei — 750 lei = 2.250 lei.
2.2501ei * 20% *90zile

360
= Calculdm suma dobinzii (SD) pe trimestrul | din 2014: soldul creditului la inceputul trimestrului
vafi: 2.2501ei-1.125lei = 1.125 lei.

1.125lei * 20% *90zile

SD= =150lei

SD=

=112,5lei

SD= =56,25lei

360
3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectudrii platii Numarul de zile Suma (soldul) creditului
Dobinda | Creditul
30.06.2013 90 150 150 0 3.000
30.09.2013 90 900 150 750 3.000
30.12.2013 90 1.237,5 112,5 1.125 2.250
30.03.2014 90 1.181,25 56,25 1.125 1.125
TOTAL 360 3.468,75| 468,75 3.000 -

Tema 3.3. Eficienta economico-financiard a afacerii

Sarcina 1:Capital investit de un antreprenor este de 12.000 lei; A avut vinzdri:in 1 an - 3000 lej; al 2-lea

an - 4500 lei; al 3-lea an - 7000 lei.
Sarcina: Completati tabelul de maijos cu date obtinute la calcularea perioadei de recuperare a investitiel.

Sugestii de rezolvare: w *12luni = 0,64 + 3ani = 3,64ani
7000lei
ANII (1] 1 2 3
Fluxul banesc (lei) -12000 3000 4500 7000
Flux cumulativ net (lei) -9000 -4500 2500
Perioada de recuperare a investitiei (ani) 3,64 ani sau 3 ani si 7 luni

2)
"




Sarcina 2: Un antreprenor a investit 15.000 lei; A avut vinzari:in 1 an - 2000 lei; al 2-lea an - 4000 lei; al
3-lea an - 6000 lei; al 4-lea an - 6000 lei.

Sarcina: Completati tabelul de maijos cu date obtinute la calcularea perioadei de recuperare a investitiei.
—3.000lei

Sugestii de rezolvare: 000kl *12luni = 0,50 + 4ani = 4,5ani
ei
ANII (/] 1 2 3 4
Fluxul banesc (lei) -15000 2000 4000 6000 6000
Flux cumulativ net (lei) -13000 -9000 -3000 3000

Perioada de recuperare a

investitiei (ani) 4,5 ani sau 4 ani si 6 luni

Lucrari practice pentru activitate individuala:

= Lucrarea 3.2. Identificati si prezentati cel putin 3 criterii de mdsurare a eficientei
economico-financiare a afacerii.

Studiul de caz Nr.6.

\ Maria ar vrea sa deschida un atelier de croitorie sub forma de Intreprindere Individuala. Pentru

A éﬂ initierea afacerii ea are nevoie de 25.272 lei dintre care 12.636 lei sunt economii proprii, iar
Tl restul banilor ii poate imprumutat de la rude cu conditia sa-i intoarcd dupa un an de activitate.

Maria a prognozat un venit din vinzari de 187.200 lei. Din aceastd sumad ea va trebuit sd achite

impozitele si suma luatd cu imprumut. Ea nu este sigurd daca merita sau nu sa se lanseze in

afaceri.

Sarcini:
1. Determinati suma profitului pe care il va obtine Maria la sfirsitul anului.
2. Calculati rentabilitatea financiard a afacerii pe care Maria intentioneazd s-o lanseze;
3. Calculati rentabilitatea economica a afacerii;
4. Calculati rentabilitatea vinzdrilor din afacere;
5. Formulati recomandari privind rentabilitatea afacerii Mariei.

Sugestii de rezolvare:

1. Determinarea sumei profitului pe care il va obtine Maria la sfirsitul anului:

Din moment ce este o Intreprindere Individuald, deci este o persoand fizicdi care se impoziteazd cu 7%
pind la suma venitului de 26.700 lei si cu 18 % la depdsirea sumei de 26700 lei.
Venitul impozabil = 187.200 (suma venitului anual) — 12.636 lei (suma datorata) = 168.948 lei
168.948 lei - 26.700 (suma care se va impozita cu 7%) = 142.248 lei (sumd ce se va impozita cu 18%)

)
7% _ 1869lei

(o
18%

()

25.604 lei + 1. 869 =27.473 lei
Profit net = 187.20 lei - 27.473lei = 141.474 lei

Imvenit = 26700 -

Imvenit =142.248 - = 25.604lei

2. Calcularea rentabilitatii financiare a afacerii pe care Maria intentioneaza s-o lanseze:

RF=100% -7y 1oy
12.636

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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3. Calcularea rentabilitatii economice a afacerii:

R e =100% 474 _ 5 50,
25272
4, Calcularea rentabilitatii vinzarilor din afacere:
R v =100%- 21474 _ 5 50,
187.200

5. Formulati recomandari privind rentabilitatea afacerii Mariei:
Maria poate sd inceapad afacerea deoarece, rentabilitate financiara este 11,1% ceea ce inseamnd cd e un pic
peste procentajul minimum de 10%, iar rentabilitatea economica este de 5,5 % respectiv e cu putin peste
minimul de 5%, rentabilitate vinzarilor fiind de 75,5%., insd trebuie sd fie atentd cum isi gestioneazd afacerea
pentru a nu rdmine in incapacitate de platd.

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

= Lucrarea 3.3. Calculati pragul de rentabilitate a unei afaceri in baza unui studiu
de caz.

Studiul de caz Nr.7.
Intreprinderea ,Floricica” produce ghiveciuri de argild pentru flori decorative. Acestea se
comercializeaza cu 90 lei de unitate. Cheltuielile totale pe o lund sint de 2.050 lei.

AL

Sarcind:

1. Calculati pragul de rentabilitate a acestui produs, adicd determinati numdrul de unitdti ce trebuie
produs pentru a acoperi cheltuielile;

2. Reprezentati grafic pragul de rentabilitate.

Sugestii de rezolvare:
1. Calcularea pragului de rentabilitate a acestui produs:
PR = 2.050 = 22,7ghiveciuri
90
Respectiv pentru a acoperi cheltuielile de producere intreprinderea trebuie sa comercializeze
aproximativ 30 de ghiveciuri.
2. Reprezentarea grafica pragului de rentabilitate:

V' N
-i—i Venit din
% Vinzari=pret
s & de vinzare
% Praguhl.de unitate produs
2 rentabilitate X unitati de produs
5 vindute
2000 T - T T T
\
1000+ :
\
; } | | l )

10 20 30 Cantitatea de productie vindutd
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Lucrdri practice pentru activitate individuala:

= Lucrarea 3.4. Completati un bilant contabil simplificat pentru initierea afacerii in
baza unui studiu de caz.

Studiul de caz Nr.8.

Dupd un studiu de piatd, Maria a determinat o cerere maritd la pijamale pentru copii din bumbac,
care se vind la un pret mediu de 150 lei/bucatd. Avind economii proprii de 12636 lei.
O Maria hotdrdste sa initieze un atelier de croitorie. Conform cercetarilor efectuate ea a determinat ca
b ar putea coase Cu mama sa $i ea croitoreasd cite 4 unitati pe zi. La un orar de 5 zile pe saptdmind ar
f180 unitati pe lund. Pentru aceasta ea are nevoie de 2 masini de cusut a cite 2500 lei, salariu mamei
sial ei a cite 1200 lei. aparat de casa 2600 lei, telefon 300 lei, mobilier: raft, masa, vitrind 2350 lei
Pentru o unitate de productie va fi necesar 1,2 m de tesdtura la pret de 50 lei/ metru; si furniturd in
suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat in localul propriu, care pentru adaptare necesita cheltuieli
in suma de 2000 lei. Intretinerea atelierului — 1000 lei lunar (servicii comunale si servicii telefonice).
Vor mai aparea alte cheltuieli operationale 2000 lei. Cheltuieli de inregistrare a intreprinderii:
inregistrarea la Inspectoratul Fiscal si Camera Inregistrarii de Stat — 1200 lei, confectionarea
stampilei - 250 lei si obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei.

Sarcindg:
1. Structurati datele dupa tipurile de cheltuieli indicati suma, lei;
2. Completati bilantul contabil simplificat al afacerii.
Sugestii de rezolvare:
1. Repartizarea cheltuielilor dupa tipurile lor cu indicarea sumei, lei.:

Categoria de cheltuieli Continutul operatiilor economice Suma, lei
Cheltuieli:
Inregistrarea afacerii la Fisc sau Camera de Inregistrari de Stat.
1. Cheltuieli de constituire Confectionarea stampilei. Obtinerea autorizatiilor sanitare,
pompieri, electricieni, etc. 2.250
2. Cheltuieli general — administrative. Servicii comunale,'s'ervicii telefon , adaptarea atelierului, 5177
remunerarea Muncii
3. Alte cheltuieli operationale
neprevazute. P 2000
Mijloace fixe
3. Procurarea masinilor de cusut. 2*2500 lei 5.000
4 Procurarea meselor rafturilorpentiu | )\ - 4o cacx 5600, mobilier 2350 4950
vinzarea produselor, aparat de casd, telefon.
Active curente
5. Procurarea materiei prime si a Tesét.uréj 2780750= 480(.) e
materialelor pentru 80 unitati. Furnitura 1080 = 800 lel, 4950
’ Telefon 300
Total necesar de capital 25.272

2. Completarea bilantului contabil simplificat al afacerii:

Active nemateriale pe termen lung 2.250 Capital propriu 12.636
Active materiale pe termen lung 10.250 Capital statutar 12.636
Active curente: materiale, marfuri, produse 5.600 Profit 0
Cont de decontare - Utilizarea mijloacelor bdnesti|  7.172 Datorii 12.636
Credite/ imprumuturi 12.636
Total 25.272 Total 25,272
Sugestii pentru proiectarea lectiilor f
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Tema 3.6. Conturi contabile
Sarcina 1: Inregistrati in mod cronologic operatiile economice respectind forma grafica a contului
pentru procurarea citorva obiecte necesare pentru amenajarea propriului birou.

Descrierea operatiunii economice

Pe data de 14.06. 13 s-a depus la contul de

1. 14.06. 13 2421+A 311+P 15.000 decontare in sumd de 15.000 lei de cdtre
antreprenor pentru cheltuieli operationale.

5. 16.06. 13 123+A 242+A 7500 Pe datfz de 16.06. .73 s-a transferat pe.?ntru
cumpdrarea unui computer 7500 lei

3. 17.06.13 213+A 242+ A 435 Pe d'a?q de 17.06.13s-a trqnsfera.t pentru
achizitionarea telefonului 435 lei

4 17.06.13 213+A 242+A 1500 Pg data dg 17.Q6. 13 s-a transferat suma de 1500
lei pentru imprimanta

5. 18.06.13 213+A 242+A 500 Pg data de 18.0v6. 13 s-a transferat suma de 500
lei pentru masa de birou.

6. 18.06.13 213+A 242+A 250 Pg data de 18.06.13 s-a transferat suma de 250
lei pentru scaun de birou.

7. 21.06.13 213+A 242+A 210 Pg data de21.{)§.73 s-a'transferatsuma de210
lei pentru rechizite de birou.

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

"~ = Lucrarea 3.5. Efectuati inregistrdri cronologice a activitdtilor economice cu
I respectarea formei grafice a contului, in baza unui studiu de caz.

s Studiul de caz Nr.9.
| Un antreprenor a efectuat depunerea capitalului initial la banca in suma de 5400 lei, care
/\'}ﬁﬁ s-a utilizat pentru:
| ) v’ Confectionarea stampilei 250 lei.
K\J/\Lé v' Achitarea certificatului sanitar 160 lei.
v' Procurarea unui telefon 850 lei.
v' Achitarea platii de arenda a spatiului 500 lei.

Sarcini:
1. Identificati din planul de conturi care sint conturile ce trebuie utilizate;
2. Determinatifelul de conturi sint cele indicate in exercitiu;
3. Depistati clasa contului din planul de conturi;
4. Aplicati formula contabild pentru forma T a contului;

5. Aplicati formula contabila utilizind forma desfsurata a bilantului contabil.
Sugestii de rezolvare:
Care sint etapele de lucru pentru reflectare acestei operatiuni economcie?
Sarcina 1,2, 3, 4:
Etapa1: Se cauta in planul de conturi care sint conturile ce trebuie utilizate
Etapa2: Se intelege ce fel de conturi sint: de bilant (A,P) sau de venituri, cheltuieli (V, Q).
Etapa 3: Se intelege clasa contului din planul de conturi (1,2,3,4,5,6,7).
Etapa 4: Se reaminteste regulele de aur a functionarii contului si regulele de aur a formulei contabile.
Etapa 5: Se face formula contabild aplicind forma T.
Etapa 6: Se face formula contabila aplicind forma desfasurata.
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2421 (A) Cont banca
DEBIT |  CREDIT

3111 (P) Capital

5400 ‘>

Cont de baza

DEBIT CREDIT
> 5400
Cont corespondent

2421 (A) Cont banca

2132 (A) OMVSD
DEBT |  CREDIT
250 ‘>

Cont de baza

DEBIT CREDIT
> 250
Cont corespondent

2421 (A) Cont banca

713 (C) Cheltuieli
DEBIT |  CREDIT
160 ‘>

Cont de baza

DEBIT CREDIT
> 160
Cont corespondent

2421 (A) Cont banca

2132 (A) OMVSD
DEBIT |  CREDIT
850 ‘>

Cont de baza

DEBIT CREDIT
> 850
Cont corespondent

714 (C) Cheltuieli 2421 (A) Cont banca
DEBIT | CREDIT DEBIT CREDIT
550 ‘> > 550
Cont de baza Cont corespondent
1. Depunerea capitalului la banca 5400 lei.
Debit __ Credit
A + 2421 Contin banca 5400
P +3111 Cote depuse 5400
2. Confectionarea stampilei 250 lei
Debit __ Credit
A +2132 OMVDS 250
A -2421 Contin banca 250
3. Achitareas certificatului sanitar 160 lei.
Debit __ Credit
C + 713 Cheltuieli 160
A -2421 Contin banca 160
4. Procurare telefon 850 lei.
Debit __ Credit
A +2132 OMVDS 850
A -2421 Contin banca 850
5. Achitarea platii de arenda a spatiului 500 lei.
Debit __ Credit
C + 713 Cheltuieliarenda 500
A -2421 Contin banca 500

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sarcina 5:

La nivelul Bilantului contabil si raportului rezultatului financiar, tranzactiile se refelcta in felul

urmator:

PASIV

Active pe termen lung (Clasa 1) 0,00 Capital propriu (Clasa 3)
Active curente (Clasa2)  1100,00 3111 Cote depuse (Clasa 3) 5400,00
2421 Contbancar  (Clasa2)  3590,00 3571 Rezultat finan. (Clasa 7) -710,00
Datorii pe termen lung (Clasa 4
D C ,.p ung (Clasa 4 D C
Datorii pe termen scurt (Clasa 5)
5400|1810 5400
Total ACTIV 4690,00 Total PASIV 4690,00

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

=  Lucrarea 3.6. Rezolvati un studiu de caz pentru determinarea:
v' Veniturilor si cheltuielilor
v Fluxului de numerar
v' Rezultatului financiar al afacerii

Studiul de caz Nr.10.

Avind economii proprii de 12.636 lei Maria intentioneaza sa deschida o intreprindere individuala.
Dupd un studiu de piata, Maria a determinat o cerere marita la pijamale pentru copii. Ea vrea
sd producd pijamale din stofe mai groase pentru perioada rece a anului si o serie de pijamale
subtiri pentru perioada de vard. Ea a constatat cd pijamalele din tesaturi groase se vind la un
pret mediu de 150 lei/bucatd, iar cele subtiri 100 lei/bucata.

Conform cercetarilor efectuate ea a determinat ca ar putea coase cu mama sa si ea croitoreasa
cite 4 unitati pe zi. La un orar de 5 zile pe saptdmina ar fi 80 unitdti pe lund. Pentru aceasta ea
are nevoie de 2 masini de cusut a cite 2.500 lei, salariu mamei si al ei a cite 1.200 lei, aparat de
casa 2.600 lei, telefon 300 lei, mobilier: raft, masa, vitrind 2.350 lei.

Pentru o unitate de pijama groasa va fi necesar 1,2 m de tesatura la pret de 50 lei/ metru; iar
pentru una subtire va utiliza 1 metru de 40 lei/ metri si furnitura in suma de 10 lei. Achizitionarea
acestora Maria le planifica in februarie si septembrie. Atelierul va fi amplasat in localul propriu,
care pentru adaptare necesitd cheltuieli in suma de 2.000 lei. Intretinerea atelierului — 1.000 lei
lunar (servicii comunale si servicii telefonice). Energia electrica va achita cite 615 lei/lunar. Cota
impozitul va reprezenta 12%.Vor mai apdrea alte cheltuieli operationale 200 lei/lunar. Cheltuieli
deinregistrare a intreprinderii: inregistrarea la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert - 1.200
lei, confectionarea stampilei - 250 lei si obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei.

Sarcini:

Prognozati veniturilor si cheltuielilor;
Intocmiti fluxul de numerar;
Determinati rezultatul financiar al afacerii, intocmind raportul financiar.

Sugestii de rezolvare:
1. Prognozarea veniturilor si cheltuielilor:
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PROGNOZA VENITURILOR

80 80 80 80 - - - 80 80 80 80 80 720

Cantitate, Buc.
Pijamale
copii Pret, lei 150 | 150 | 150 | 150 150 | 150 | 150 | 150 | 150
roase
I Suma, lei | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 |108.000
" Cantitate, Buc. 80 | 80 | 80 240
Pijamale
copii Pret, lei 100 | 100 | 100
subtiri B
Suma, lei 8.000{8.000{8.000 24.000
Total venit 12.000|12.000 | 12.000 | 12.000 | 8.000 | 8.000 | 8.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 132.000

PROGNOZA CHELTUIELILOR

Investitii

Masini de cusut
2*2500 lei
Aparat de casa
2600, telefon 300, 5250 - - - - - - - - - - - | 5.250
mobilier — 2350
Cheltuieli de
productie
Tesdtura groasa
1.2m*80buc.*50lei= | 4800 | 4800 | 4800 | 4800 4800 | 4800 | 4800 | 4800 | 4800 |43.200
4800 lei
Tesatura subtire
Tm*80buc.*40lei= - - - - 3200 | 3200 | 3200 - - - - - | 9.600
3200 lei
Furnitura

10* 80 =800 lei

Energie electrica 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 615 | 7.380

Salariul croitorese
Mama Anei 1* 1200-
114 =1086 lei.

Ana croitoreasa-
antreprenor 1*1200
-114=1086lei
General
administrative
Cheltuieli de
constituire

Servicii comunale,
servicii telefon

5000 | - - - -l - - - - - - - | 5.000

800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 9.600

272 | 2172 | 1172 | 172 | 2172 | 2172 | 2172 | 2172 | 2172 | 2172 | 2172 | 2172 | 26064

20| - | - | - | - - - - - - -] - 2250

1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 12.000

Alte cheltuieli
operationale 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 2.400
neprevazute
Rambursarea 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 | 1053 |12.636
imprumutului
Total cheltuieli 23.140 [ 10.640 | 10.640 | 10.640 | 9.040 | 9.040 | 9.040 |10.640 |10.640  10.640 | 10.640 | 10.640|135.380

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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2. Fluxul de numerar:

Soldul initial -11140| -9780 | -8420 | -7060 | -8100 | -9140 |-10180| -8820 | -7460 | -6100 | -4740 |  -3380
Venituri banesti 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 8000 | 8000 | 8000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 12000 | 132000
Cheltuieli banesti 23140 | 10640 | 10640 | 10640 | 9040 | 9040 | 9040 | 10640 | 10640 | 10640 | 10640 [ 10640 | 135380
Soldul final 111401 -9780 | -8420 | -7060 | -8100 | -9140 (-10180| -8820 | -7460 | -6100 | -4740 | -3380 |  -6760

3. Rezultatul financiar al afacerii:

ciar

1. Venit vinzari [12.000| 12.000 | 12.000 | 12.000 | 8.000 | 8.000 | 8.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 132000

2. Costul
vinzarilor

3. Profit din
vinzari (3=1-2)
4. Cheltuieli
general- 4503 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 2253 | 29286
administrative
5. Profit/
pierderi pina
laimpozitare
(5=3-4)

6. Impozit
pe venit 7%
(venitul anual 0 952 | 952 | 952 0 0 0 952 | 952 | 952 | 952 | 952 | 716.6
nu depdseste
26700 lei)
7.Profit net /
pierderi (7=5-6)

8387 | 8387 | 8387 | 8387 | 6787 | 6787 | 6787 | 8387 | 8387 | 8387 | 8387 | 8387 | 95844

3613 | 3613 | 3613 | 3613 | 1213 | 1213 | 1213 | 3613 | 3613 | 3613 | 3613 | 3613 | 36156

-890 | 1360 | 1360 | 1360 |-1040|-1040 | -1040 | 1360 | 1360 | 1360 | 1360 | 1360 | 6870

-890 |1264,801264,801264,80| -1040 | -1040 | -1040 | 1264,80|1264,80|1264,80|1264,80(1264,80( 6108,4
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MARKETINGUL AFACERII

Tema 4.2. Cercetarea de piatd

N Studiul de caz Nr.11.
‘\\ /3 lon Cutdricd a absolvit scoala profesionala din localitatea de basting, de specialitate lemnar. El
(@\Va vrea sa-si deschida propria afacere in domeniul mobilei. lon considerd ca in Republica Moldova,

\\—J‘g‘- \ d piata mobilei este dominata de produsele de categoria medie, mobila fabricatd la comanda

\

2;‘\“ si mobild importatd. Pornind de la ipoteza datd, el isi doreste sd infaptuiasca o cercetare
J\ . A . . . gy . . . .
cantitativa pentru a evalua potentialul pietei de mobila si pentru a-si elabora strategia pe viitor.

C—

Sarcini:
1. Determinati scopul cercetadrii;
2. Stabiliti obiectivele cercetdrii;
3. Identificati obiectul cercetdrii;
4. Determinati metodaf(ele) cercetdrii;
5. Formulati intrebdrile pentru un chestionar de studiere a pietii.
Sugestii de rezolvare:
Produsul: mobild din lemn la comanda individuala
1. Scopul: Cercetarea gradului de solicitare a produsului (mobila la comanda individuald) pe piata
din localitatea data.
2, Obiectivele cercetarii:
1. Determinarea atitudinii clientilor fata de mobila din lemn executatd la comanda individuala.
2. Stabilirea gradului de disponibilitate de a cumpara produsul dat.
3. Identificarea nivelului calitate a produselor oferite de concurentii de pe piata.
3. Obiectul cercetarii: produsul
4. Metodele:
a. Sondajul;
b. Observatia;
c. Interviul personal
5. Chestionar
Buna ziua! Ma numesc lon Cutdrica, suntlemnar si fac un studiu despre necesitatile mobilei din localitatea
noastra. Va rog sa-mi acordati citeva minte in acest scop.
Pasaportul chestionatului:
Virsta:
Sexul:
Ocupatia:
a) Student
b) Lucrez in invatamint
¢) Lucrez in domeniul medical / asistenta sociala
d) Liber profesionist si afaceri proprii
e) Lucrez in domeniul financiar
f) Lucrez in comert si servicii
g) Lucrez in regii / administratia de stat
h) Lucrez in industrie
1) Altele (mentionaticare) ........cooiiiiiiiii i

Sugestii pentru proiectarea lectiilor



Venitul lunar:
a)  Sub 2000 Lei

b) 2000-3500 Lei
c) 3500-6000 Lei
d) 6000-9000 Lei

)
)

D

mai mult de 9000 Lei

1. Duvs. aveti nevoie de mobila?

a.
b.

Da
Nu

2. Daca da, atunci ce tip de mobila ati prefera?

a.

b.

C.

d.

Din PAL - Placi Aglomerate din Lemn (rus. 4CIT - [JpesecHo-cmpyxe4yHas nnumay)

Din MDF - rumegus tocat mdrunt si apoi presat impreuna cu un clei (rus. 4B
- [lpesecHo-80/10KHUCMbIE NAIUMA)

Lemn natural
Alte variante

3. Cum ati prefera sa achizitionati mobila?

a.

b.

Din magazin
La comanda individuala

4. Sinteti satisfacut de mobila pe care o aveti?

a.

b.

Da
Nu

5. Cum ati achizitionat mobila?

a.

b.

C.

Din magazin
La comanda individuala
Altelele

6. Puteti numi magazinul sau intreprinderea de unde ati achizitionat mobila dvs.?

7. Cum apreciati calitatea mobilei pe care o aveti?

a.

b.

C.

d.

Foarte inalt
Inalt
Satisfacator
Nesatisfacator

8. Daca laintrebarea 7 raspunsul este ¢ si d atunci se raspunde la urmatoare intrebare: Care
sint lucrurile care nu va plac la mobila dvs.?

a.

oo 0o

Calitatea materialului din care este confectionata
Calitatea asamblarii mobilierului

Calitatea furniturii

Designul (modelul)

Atitudinea personalului fata de clienti

Alte (pareri personale)

Multumesc frumos pentru participare la sondaj!



Tema 4.3. Piata si clientii
Sarcina 2: Gasitiexemple de produse/serviciidin viata reald care ardemonstra corelarea dintre elementele
de baza ale pietii:

» Cerere mare, ofertd micd, pret mare : __Tamiflu in perioada epidemiei de gripd porcind

» Ofertd mare, cerere micd, pret mare;: Icra rosie, caviar
» Ofertd mare, cerere mare, pret mic: Piinea
» Ofertd micd, cerere micd, pret mic: Chibrituri, peliculd foto

Tema 4.6. Formarea pretului
Studiul de caz Nr.12.

/\ DI Nicolae Placinta fsi cistiga existenta prin organizarea de vizionari de filme intr-un cinematograf
(700 locuri) la universitate.
‘Q “ Cheltuieli pentru vizionare (lei):
\\ M » Plata pentru chiria filmului - 1.800
o) » Plata pentru arenda salii - 250
» Salariul operatorului - 50
e Salariul casierului - 100

e Alte cheltuieli se considera -0
Total cheltuieli: 2.200 lei

O mica cercetare efectuata de dl Nicolae a aratat cd cererea de bilete se prezintda conform graficului
de mai jos:

197

N W A U1 O N

—)

0 100 200 300 400 500 600 700 800 900
Numarul biletelor solicitate
Sarcina:
1. Analizati politica de stabilire a pretului pentru bilete in baza graficului cererii
2. Calculati care va fi cel mai avantajos pret pentru dl Nicolae ce-i va aduce cel mai mare profit.

Sugestii de rezolvare:
7 300 2100 -100
6 400 2400 +200
5 500 2500 +300
4 600 2400 +200
3 700 2100 -100

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Studiul de caz Nr.13.

\ Vasile este un antreprenor care activeaza in baza de patentd in propriul atelier. El produce
si vinde suvenire din lut. Vasile are o problema foarte mare, el nu stie cum sa calculeze
%ﬁ pretul unui suvenir in asa fel incit sa-si recupereze cheltuielile pentru aceste produse, dar i
\ sa poata cistiga ceva bani din urma vinzarii lor. Ceea ce stie el cu siguranta este cd pentru

ﬁ ’ producerea unui suvenir el consuma:

v’ 2 litri de apd, iar pretul unui 1 m? de ap4 este de 9,19 lei,
100 gr. de lut, pretul la Tkg de lut este de 17 lei,
20 ml. de glazura pentru argila, pretul la 140 ml. de glazurd este 100 lei.

2 kw consuma pentru un procesul de ardere in cuptor, pretul la 1 KWt/h este de 1,53
lei. In cuptor Incap 20 de suveniruri la o singurd transa.

De asemenea, el achitd patenta lunar cite 200 lei.

Marja de profit pe care ar vrea s-o stabileascd Vasile este de 12 lei la fiecare bucata
produsa.

v" In medie Vasile produce 40 de suvenire pe zi si lucreaza 22 de zile pe luna.

ANRNERN

AN

Sarcina:
1. Estimati cheltuielile totale siimpozitul pentru un suvenir, notind datele in tabelele de mai jos;
2. Calculati pretul unui suvenir conform formulei de stabilire a pretului.
Sugestii de rezolvare:
1. Estimarea costurilor totale siimpozitul pentru un suvenir

Materiale | Cantitatea Pretul (lei) | Costul pentru o unitate de materi-| Costul materialelor pentru o unitate

necesare | necesard | a materialelor ale (lei) produs (lei)
Apa 2 litri 9,19 lei—1m?* 9,19 lei un litru/1000 litri= 0,009 lei|0,009 lei * 2 litri=0,018 lei
17lei .
i ——  =0,017lei * _ :
Lutul 100 gr. 17 lei—=1kg 1.000gr Iut 0,017 *100gr=1,7 lei
. 100le1 . ) )
Galzurd  [20 m! 100 lei — 140 ml =0,71lei 0,71 lei* 20 ml.= 14,20 lei
140ml
; 3,06le1 .
Energie 1w 1 Kw/h — 1,53 lei|2Kw * 1,53 lei = 3,06 lei 22— 0,1531ei
electrica 20suv.
Cheltuieli totale 3,79 lei 16,07 lei
Cheltuieli impozit
200lei .
Patenta |1 200 lei/luna ———————=0,22lei
40suv * 22zile.

2 lei - 12 % din cheltuieli totale de productie

21ei *100%
16,07lei

Marja de profit
=12%

2. Calcularea pretul unui suvenir conform formulei de stabilire a pretului.

Calcularea pretului = cheltuieli totale/ unitate produs 16,07 lei + impozit 0,22 lei + marja de profit 2
lei =18, 29 lei

Pretul unui suvenir 18,29 bani
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PLANIFICAREA UNEI AFACERI

Tema 5.2. Structura planului de afaceri

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

v v Lucrarea 5.1. Elaborati structura propriului plan de afaceri.

Sarcina: Notatistructura planuluide afaceri, descriind pe scurt continutul fiecarei particomponente.

Sugestii de rezolvare:

Foaie de titlu

Cuprins

Sumarul

Descrierea afacerii

Planul de marketing

Planul operational

Planul de management s resurse umane
Planul financiar

2L 2 2 2 2 2 =2 2

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

L ; 4 v’ Lucrarea 5.2. Elaborati foaia de titlu, cuprinsul si descrierea propriei idei de
‘ afaceri.
i
1%
Sugestii de rezolvare:
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( )

Februarie, 2013
(luna si anul elaborarii)

PLAN DE AFACERI

al 71__'rANAIT ION
(forma organizatorico-juridica si denumirea intreprinderij)

privind initierea afacerii de
servicii de reparare a motoarelor auto

(producere a cdrui bun sau prestarea a caror servicii)

Administrator: Panait lon

(numele antreprenorului)
Adresa juridica: or. Soroca, str. Sf. Lazar 1

(adresa unde se va desfasura afacerea)
Tel. de contact: 079000000

E-mail: panait_ion@yahoo.com

Informatia inclusa in acest plan este confidentiald
si nu poate fi difuzata fara permisiunea conducerii intreprinderii.

\__/



Cuprinsul planului de afaceri

Nr. Compartimentul planului Pagina
Sumarul
1. Descrierea ideii de afaceri
1.1. Descrierea intreprinderii si a activitdtii desfasurate
1.2. Scopul si obiectivele afacerii
1.3. Analiza SWOT
1.4. Strategia afacerii
1.5. Descrierea produsului/serviciului
2. Planul de marketing
2.1, Piata si consumatorii
2.2, Concurentii
2.3. Plasamentul si distributia
2.4, Politica de pret
2.5. Promovarea
3. Planul operational
3.1. Descrierea procesului tehnologic (schema operationala)
3.2 Schema fizica
3.3. Necesarul de spatiu, echipament, consumabile si costurile acestora
3.4. Furnizorii
4, Necesarul de resurse umane
4.1. Structura organizatorica
4.2, Necesarul de resurse umane si remunerarea lor
5. Planul de finantare
5.1. Cheltuieli de lansare a afacerii
5.2, Bilantul contabil
5.3. Prognoza veniturilor si cheltuielilor
5.4, Fluxul de numerar
5.5. Raportul privind rezultatul financiar

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Sumarul

1. INFORMATII GENERALE PRIVIND AFACEREA

Fondatorul Panait lon

M Intreprindere individuald, decarece este mai potrivitd pentru activitatea pe
care desfasurata si avantajul sistemului evidentd contabild si cel impozitar

O Gospodarie tardneasca

[ Societate cu rdspundere limitata

Forma organizatorico-juridica
(bifati si argumentati alegerea
facutd)

[ Societate in nume colectiv

O Societate in comandita

O Cooperativa de productie

O Cooperativa de intreprinzétori

O Productie/prelucrare
M Servicii

O Difuzare,

O Comert

O Import

O Export

Genul activitate al afacerii (bifati):

Producerea / prestarea serviciului

o ) .. |or. Soroca, str. Sf. Lazar 1
va fi plasata in localitatea: (notati) or. Soroca, str. St Laza

M Realizarea propriei idei de afaceri,

Implementarea ideii de afaceri O Procurarea intreprinderii deja existente
prin (bifati) O Procurarea unei francize,
O Altele

Activitatea de baz3 este reparatia motoarelor si acordarea celor mai fregvente
tipuri de servicii auto rapide.

2. INFORMATII GENERALE PRIVIND PIATA S| CONSUMATORII

Destinatarul produsele /serviciile |Posesorii de automobile din raionul Soroca

Marfuri/servicii prestate (descrieti)

Cererea pentru produsul/ serviciul 85% dintre persoanele chestionate in cadrul cercetdrii de piata

propus (argumentati)

efectuate au manifestat intere si dorintd de a utiliza serviciile date.

Produsele /serviciile propuse sint |\ exists concurenti la serviciul de reparatie a motoarelor. Calitatea
unice prin: (descrieti)
N.B.! Revedeti aspecte cetinde  (inalta a serviciului prestat, posibilitatea de a repara concomitent 3
unicitatea produsului/serviciul
determinat anterior la Tema 4.5.
Produsul: bunuri si servicii

autovehicule.

3. ANALIZA AFACERII

Dotarea cu echipament performant, boxa de reparatii este dotatd cu canal

Punctele forte ale afacerii - ; ) N
de vizitare si spatiu pentru amplasarea a inca 2 elevatoare.

Punctele slabe Insuficienta utilajului, a resurselor financiare pentru dezvoltare.

&



4. NECESARUL DE PERSONAL (nr. si postul)

2 mecanici 1 lacatus auto
5. MIJLOACELE FINANCIARE
Suma mijloacelor financiare necesare .
S .[65.150 lei
pentru lansarea/succesul ideii de afaceri
Tipul de finantare vd este necesar & anGSTIEII proprnLSO. el .
P . O imprumut de la persoane fizice lei

(bifati si indicati suma banilor . -
nece:sa)ri)‘ ’ O credit lei

’ M grant 23.600 lei
Cheltuieli anuale prognozate 166.454 lei
Venituri anuale prognozate 220.300 lei
Profitul anual 47591 lei
Perioada de recuperare a ) .
. - Tansi4luni
investitiilor
Rent‘abllltatea financiard 20,2%
(optional)
Rent.abllltatea economicad 7 7%
(optional)
Rent.abllltatea vinzdrilor 500%
(optional)
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1. Descrierea ideii de afaceri

1.1. Descrierea intreprinderii si a activitdtii desfasurate

Descrieti activitatea principald a intreprinderii. Evidentiati care sint factorii care determind succesul afacerii dvs.
(ex: localizare, tehnologie, experienta anterioard a intreprinzatorului, forta de muncd disponibild etc.).

Afacerea repezinta un atelier de reparatie si deservire tehnicd a automobilelor. Aceasta este o activitatea

foarte necesard oraselului Soroca. Atelierul va fi inregistrat sub forma organizatorico-juridicd de

Intreprinzator Individual. Activitatea de baza este reparatia motoarelor, dar si acordarea celor mai

frecvente tipuri de servicii auto rapide. Acest tip de servicii lipsesc pe piata orasului Soroca. Cheia

succesului este de a presta un serviciu destul de dificile care necesitd cunostinte si instrumente

deosebite si anume reparatia motoarelor. Ceea ce concurentii actuali nu sint in putere sa presteze

aceste servicii.

1.2. Scopul si obiectivele afacerii

Mentionati scopul si rezultatele urmdrite prin realizarea ideii de afaceri.
N.B.!Revedeti scopul si obiectivele elaborate anterior la Tema 2.1. Aspecte generale privind gestionarea unei afaceri

Scopul afacerii:

In scop sint indicate date (cifre, ani, %, etc.) concrete pe care doresti sa le atingi (exemplu: Ideea de afaceri X isi
propune sa mdreascd volumul vinzdrilor cu 10 % in al doilea trimestru anul 2013)

Deschiderea afacerii de prestare a serviciilor de reparatii auto a motoarelor si schimbul consumabilelor

in cadrul unui atelier dotat cu utilaj performant pina la inceputul trimestrului al doilea a anului 2013.

Obiectivele afacerii: inregistrarea venitului in suma de lei.

Obiectivele sint metode (strategii) pentru a realiza scopurile (de exemplu: prin utilizarea metodelor de promovare
X si Y, volumul vinzarilor se mdreste cu 10% in al doilea trimestru anul 2013). Obiectivele trebuie sa fie reale,
mdsurabile, specifice activitatii, adevdrate si relevante. Pentru stabilirea acestora se utilizeazd analiza SWOT .

1. Dotarea atelierului cu 2 echipamente performante pina la sfisitul lunii mai 2013.

2. Crearea a trei locuri de munca, doua in calitate de mecanic auto si un lacatus.

3. Stabilirea unui program flexibel de lucru, pind la 10 ore pe zi.

4. Largirea spectrului de servicii cu 2 oferte in urma reinvestirii in echipament nou.

5. Oferirea reducerilor de 5% din pretul serviciilor pentru clientilor fideli.

1.3. Analiza SWOT

Punctele tari si punctele slabe — avantaje/dezavantaje care vin din partea ideii de afaceri (din interiorul ei), care
depind de mediul intern si pot fi inldturate (imbundtdtite) de antreprenor (exemplu: uzura rapidd a utilajului).
Oportunitdti sau riscuri (pericole) — avantajele/dezavantajele din mediul extern, ce nu pot fi schimbate, influentate
sau inldturate de cdtre antreprenor (exemplu: pretul inalt al energie electrice)

N.B.! Revedeti analiza SWOT elaborate anterior la Tema 1.5. Primii pasi spre o afacere reusitd

PUNCTE TARI PUNCTE SLABE

Amplasarea atelierului pe marginea unui drum cu trafic : o :
Necesitatea reparatiei atelierului

intens.
Experienta in domeniul deservirii auto. Resurse financiare insuficiente pentru dezvoltare
Cadre calificate Insuficienta noilor utilaje.

Deservire operativa si calitativa.

OPORTUNITATI RISCURI
Cresterea pretului la serviciile concurentilor. Capacitatea de plata scdzutd a potentialilor clienti.
Aparitia noilor tehnologii pe piata. Majorarea preturilor la energiei electricd, gaze etc.
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Autopromovarea prin intermediul clientilor multumiti Cresterea preturilor la materia prima.

Starea deplorabila a drumurilor. Instabilitatea politica si legislativa.
Lipsa concurentei in regiunea data Credite bancare costisitoare cu rata dobinzii ridicata.

1.4. Strategia afacerii

In urma analizei, dintre oportunitdti sau riscuri si dintre punctele tari sau punctele slabe se va stabili strategia
pe care intreprinderea trebuie sd o urmeze (exemplu: cresterea sau reducerea pretului, diversificarea produselor,
reducerea anumitor riscuri, etc.).

N.B.! Revedeti matricea de analizd si diminuare a riscurilor elaborate anterior la Tema 2.5. Riscurile in activitatea
de antreprenoriat si gestionarea acestora.

Pentru a diminua punctele slabe vom intreprinde urmatoarele

masuri: Se va face o reparatie modernad in incinta atelierului.

Pentru diminuarea punctelor slabe se vor

. . ; . Participarea la diferite concursuri de granturi pentru a ne dezvolta
intreprinde urmdtoarele mdsuri:

afacerea. Si nemijlocit primii 3 ani de activitate din resursele

acumulate vor fi reinvestite in afacere la procurarea noilor utilaje.

Pentru a diminua riscul de majorare a preturilor la energiei electrice

se vor procura becuri led (quoaHble namnbl) care au un consum

Pentru diminuarea riscurilor se vor

. . . L foarte mic de 3-6 Wt. Pentru a limita riscul de majorare a preturilor
intreprinde urmdtoarele masuri:

la gaze se va apela la energii termice alternative cumparind un

peletofen, aparat care functioneaza pe bata de peleti.

1.5. Descrierea produsului/serviciului

Se include informatii privind caracteristicile cantitative si calitative, asortimentul de produse/servicii, avantajele
produsului, ambalajul, durata de functionare si etapele cele mai importante de creare a produsului/serviciului.
Argumentarea alegerii produsului de cdtre consumatori, de ce este mai bun dacit celelalte. Anexarea unor fotografii
sau schite ar reprezenta un avantaj (optional).

Procesul tehnologic este respectat in conformitate cu cerintele

Caracteristicile tehnologice si calitative  |firmei producitoare a vehiculelor auto.
ale produsului/serviciului

Serviciile prestate sint in conformitate cu prescriptiile de calitate incluse
in fisa de post elaboratd de intreprinderea individuald,Panait lon".

Denumirea produsului/serviciului (antitatea anuala (buc.)
Asor.timentul,sip?menclatura, cu ' Reparatia motorului 45
precizarea cantitdtilor anuale exprimate - :
in unitéti fizice Schimbarea consumabilelor 683
Diagnostica 294

Proprietarii de automobile nu vor mai fi nevoiti sa se deplaseze in

Necesitdtile pe care le satisface produsul

D orasele invecinate pentru a beneficia de servicii de reparatii a
sau serviciul dat

motorului.

Calitatea produsului/serviciului Conform cerintelor tehnice si standardelor in vigoare: Euro
N.B.! Revedeti standardele de calitate
determinate anterior la Tema 4.5.
Produsul: bunuri si servicii.

Nu se refera

Ambalajul, design-ul produsului

Comunicarea adecvata si respectuoasa cu clientii

Deservirea clientilor

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Tema 5.3. Planul de marketing

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

I
%‘ v Lucrarea 5.3. Elaborati planul de marketing al propriei idei de afaceri.
2. Planul de marketing

2.1. Piata si consumatorii

Indicati cine sint consumatorii si potentialii clienti — date demografice, preferinte in consumul produselor in
dependentd de venituri, virsta, ocupatie. Evolutia pietei.
N.B.! Revedeti studiul de piata realizat anterior la Tema 4.2. Cercetarea de piatd si Tema 4.3. Piata si clientii.

Conform cercetarilor de piata efectuate si cu

datele de la,Sectia Examinare si Inregistrare”in

Caracteristicile pietei raionul Soroca sint inregistrate 18.000 de

mijloace de transport, in or. Soroca circa 1.800 de

autovehicule.

Consumatorii si potentialii clienti Proprietarii de autovehicule din raionul Soroca

Din datele acumulate avem 1530 de posesori de

Tendintele de dezvoltare a pietii automobile care reprezinta piata potentiala a

serviciului nostru.

2.2. Concurentii
Indicati cine sint concurentii si descrierea produselor lor. Analiza concurentilor prin metoda comparativa. Mdsuri
de diminuare a riscului concurential

N.B.! Revedeti studiul de evaluare a plasamentului realizat anterior la Tema 4.4. Concurenta si segmentarea
pietii.

Denumirea firmei Produsul/serviciul oferit Avantaje Dezavantaje

I."Fotescu Rodion” Reparatia motorului capitald |Are cel mai mic pret |Servicii necalitative

Deserveste doar persoane
fizice

Specializat in alt domeniu
de deservire auto.

,Semperet” pe baza de patenta |Reparatia motorului capitald |Experienta de munca

SRL"Zurant auto” Schimbarea consumabilelor |Are utilaj performant

2.3. Plasamentul si distributia

Locul amplasdrii, avantajele/dezavantajele amplasdrii (existenta concurentilor in zond, a furnizorilor, distribuitorilor,
parcdrilor, fluctuatia de persoane, etc.). Logistica- metoda de comercializare/ distributia la consumator, aprovizionarea
cu materii prime.

N.B.! Revedeti studiul de evaluare a plasamentului afacerii realizat anterior la Tema 4.7. Promovarea, plasarea si
distributia.

Avantajele amplasarii Dezavantajele amplasarii

Atelierul de reparatii va fi amplasat in or. Soroca

str. Sf. Lazdr 1. Pe o suprafata de 50 mp in

incapere cu aspect de garaj pentru 3 masini.

In preajma atelierului este o parcare de 7 masini.

O
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a. cuamdnuntul (la unitate)specificul serviciului

b. angro (in volum mare de unitdti)

Metoda de comercializare (bifati si argumentati
raspunsul) c. distribuitori (agenti comerciali)

d. altele

2.4. Politica de pret

Notati cum se formeaza pretul, care sint preturile, evolutia preturilor.
N.B.! Revedeti calculele de formare a pretului pentru propriul produs/serviciu efectuate anterior la Tema 4.6. Formarea
pretului.

Denumirea produsului/serviciului Pret uitate (lei)
1. Reparatia motorului - capitald 2.500
2. Schimbarea consumabilelor 200
3. Diagnostica auto 100

2.5. Promovarea

Descrierea metodelor de promovare, costul si eficienta.
N.B.! Revedeti strategia de promovare a produsului/serviciului propus elaboratd anterior la Tema 4.7. Promovareaq,
plasarea si distributia.

Metoda de promovare Costul (lei) Eficienta (rezultatul asteptat)

Va atrage atentia soferilor care trec prin

Panou publicitar in fata atelierului 1000 :
’ cartierul dat
. Va informa potentialii consumatori despre
Carti de vizita 500 o P ’ P
’ serviciile date
- . Va informa, dar va crea si o imagine favorabild
Publicitate radio la postul local 300 : 9

pentru potentialii consumatori.

Sistemul de reduceri de 5% pentru

S : 0 Atelierul va deveni mai atractiv pentru clienti.
clientii fideli !
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Tema 5.4.Planul operational

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

v’ Lucrarea 5.4. Elaborarea planului de operational al propriei idei de afaceri.

3. Planul operational

3.1. Descrierea procesului tehnologic (schema operationala)

Descrierea etapelor de producere / prestare a serviciilor

N.B.! Revedeti etapele de producere/ prestare a serviciilor estimate anterior la Tema 2.2. Organizarea si coordonarea
unei activitati antreprenoriale

Procesul tehnologic de reparare a motorului este urmadtorul:

1. Primirea clientului

2. Determinarea starii tehnice a autovehiculului

3. Dezasamblarea motorului dupa caz

4. Determinarea uzurii pieselor

5. Repararea sau procurarea pieselor auto

6. Asamblarea motorului

7.Reglarea

8. Verificarea conform cerintelor tehnice

9. Predarea automobilului clientului

3.2. Schema fizica

Indicati cum va ardta spatiul de productie/prestare a serviciilor indicind amplasamentul utilajului tehnic, a mobilierului etc.

N.B.!Tineti cont de normele tehnice, de securitate a munci determinate anterior la Tema 2.2. Organizarea si coordonarea
unei activitdti antreprenoriale.

Masa 2

IR
°]3

NSNS\ S
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Numarul Descifrarea
1 Elevator
2 Compresor
Legenda: 3 Aparat de colectare a uleiului
4 Aparat de pornire a motorului
5 Aparat de sudat
6 Canal de vizitare

3.3. Necesarul de spatiu, echipament, consumabile si costurile acestora

Determinati cheltuielile pentru spatiu, utilaj, materie primd, consumabile(de exemplu, furniturd) necesare la initiere
afacerii.

N.B.! Revedeti estimdrile efectuate privind materialele necesare pentru initierea afacerii realizate anterior la Tema
3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea.

Nr.

Aparat de casa 1.850 1.850
Elevator 1 19.800 19.800
Compresor 1 8.750 8.750
Cric mecanic 2 2150 4300
Aparat de colectare a uleiului 1 6.400 6.400
Cheie dinamometrica 1 350 350
Aparat de pornire a motorului 1 3.200 3.200
Aparat de sudat 1 6.500 6.500
Unelte si scule mecanice si pneumatice 1 14.000 14.000
Total 10 63.000 65.150

3.4.Furnizorii

Prezentarea ofertelor furnizorilor si a materiilor prime, cheltuielile, calitatea produsului/serviciului.

Materiale furnizate m Pret uitate (lei) Suma totala (lei)

Piese auto” SRL Ulei de motor 10 litri 7000
Curele de motor 50 buc. 100 5000
,Vigos auto” SRL Bujii 3 set 80 240
Filtre de ulei 4 buc. 10 40
Burghiuri 5 seturi 20 100
Total 910 13380

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Tema 5.5. Necesarul de resursele umane

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

v’ Lucrarea 5.4. Elaborarea planului de management si resurse umane al propriei
idei de afaceri.

4. Necesarul de resurse umane

4.1. Structura organizatorica

Completati structura organizatoricd a intreprinderii (organigrama).

Antreprenorul

I |
Mecanici Lacatus

4.2. Necesarul de resurse umane si remunerarea lor

N.B.! Revedeti numarul de personal si remunerarea acestuia calculat anterior la Tema 2.2. Organizarea si coordonarea
unei activitati antreprenoriale Tema 2.3. Motivarea angajatilor.

Nr. Functia Nr. de persoane ls::::‘::,hl'ii
1. Fondatorul 1 3.000
2. Mecanici auto 2 2.500
3. Ldcatus auto 1 1.200
Total 4 6.700

Tema 5.6. Planul de finantare

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

v Lucrarea 5.5. Elaborarea planului de finantare al propriei idei de afaceri.

5. Planul de finantare

5.1. Cheltuieli de lansare a afacerii

Descrierea cheltuielile necesare la etapa de initiere a afaceri.

N.B.! Revedeti cheltuielile de lansare estimate anterior la Tema 3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea.
Aparat de casa 1.850 1.850

Elevator 19.800 19.800

Compresor 8.750 8.750

Cric mecanic 4300 4300

Aparat de colectare a uleiului 6.400 6.400
Cheie dinamometrica 350 350

Aparat de pornire a motorului 3.200 3.200
Aparat de sudat 6.500 6.500

Unelte si scule mecanice si pneumatice 14.000 14.000
Total investitii (lei) 65.150 41.550 23.600
Ponderea (%) 64% 36%
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5.2, Bilantul contabil

Intocmiti bilantul contabil simplificat pentru initierea afacerii.
N.B.! Revedeti bilantul contabil intocmit anterior la Tema 3.5. Structura si elementele de bazd a unui bilant contabil.

| Adve | Suma ] pasive | Suma_|

Active pe teren lung 1.850 |Capital propriu 41.500
Aparat de casa 19.800

Elevator 8.750

Compresor 4300

Cric mecanic 6.400

Aparat de colectare a uleiului 1.850

Aparat de pornire a motorului 3.200

Aparat de sudat 6.500

Unelte si scule mecanice si pneumatice 14.000

Active curente Capital imprumutat (datorii) 23.600
Cheie dinamometrica 350

Total active 65.150 |[Total pasive 65.150

5.3. Prognoza veniturilor si cheltuielilor

Estimati veniturile si cheltuielile pe care le va genera afacerea in primul an de activitatii.
N.B.! Revedeti datele despre venituri si cheltuieli intocmite anterior la Tema 3.7. Venituri si cheltuieli.

Prognoza veniturilor

" PRODUSUSERVICUL | Feb art.| Ape. | Mai | un | u | us. ept. Oct | Nov.| ec | lan. | ota
3 B3 3 B3 |4 5 |4 |4 |5 |5 |4 |45

Repararea  |Cantitate, Buc. |3
motorului |Pret, lei 2500 (2500 (3000 |2900 |3000 (3000 |2500 |2500 |2500 |2500 |2500 |2500
Suma, lei 7500 |7500 9000 8700 9000 |12000]12500]1000010000]12500]12500|10000 121200
Schimbarea |Cantitate,Buc. |24 |26 |24 |23 |26 |30 |35 |30 |30 |45 |45 |45 |383
consumabi-  |Pret, lei 200 200|180 160 |200 |150 |150 |200 [200 [200 |150 200
lelor Suma, lei 4800 [5200 [4320 (3680 [5200 [4500 [5250 |6000 |6000 [9000 [6750 |9000 |69700
(antitate, Buc. (15 |20 18 |16 |18 |22 30 |30 |35 |35 30 |25 |29%4
Diagnostica  |Pret, lei 100 {100 {100 {100 (100 {100 {100 {100 {100 |100 [100 {100
Suma, lei 1500 {2000 |1800 [1600 [1800 [2200 {3000 {3000 (3500 [3500 [3000 [2500 |29400
Total venit 13800 |14700 15120 |13980 |16000 18700 |20750 |19000 19500 |25000 |22250 |21500 |220300

Prognoza cheltuielilor

—cururun [ reb [wire] Ape | | un | i | g [spt] 0t [ Mov. ec | e | ora

1.Investitii/cheltuieli materiale

Instrumente, piese 300 (300 {250 |250 |350 400 450 |450 {500 |600 |500 |550 | 4900
Energie electrica 400 |400 |500 300 |350 (550 [600 [650 650 |700 |500 450 |6050
Combustibil 100|150 125 |125 |250 (150 (225 (225 {250 |350 |250 200 [2400
2.Cheltueli cu salarii

Salariul angajatilor. 9200 {9200 {9200 [9200 |9200 9200 (9200 (9200 {9200 {9200 [9200 |9200 |110400

Contributii sociale,medicale 2438 (2438 |2438 |2438 |2438 |2438 |2438 |2438 (2438 (2438 |2438 |2438 |29256
3. General administrative
Taxade amplasare aobiectului (225 225 (225 (225 225 (225 (225 |225 (225 {225 |225 |225 {2700
Asigurarea medicala a fondato-

104 104|104 |104 (104 (104 |104 |104 (104 (104 |104 [104 (1248

rului

Promovarea 300 |300 (300 300 300 (300 (300 |300 (300 300 300 |300 |3600
4,Cheltuieli neprevazute 300 |300 (300 |500 |500 (500 |600 |600 |600 |600 |600 |500 5900
Total 13367 13417 (13442 13442 (13717 13867 (14142 |14192 (14267 (14517 |14117 (13967 |166454

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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5.4. Fluxul de numerar

Intocmiti fluxul de numerar pentru primul an de activitdtii.
N.B.! Revedeti fluxul de numerar intocmit anterior la Tema 3.7. Venituri si cheltuieli.

Soldul initial 0 433 |1716 3932 (6215 |11048|17656|22464|27697|38180|46313|53846
Venituri banesti 13800(14700 (15120 16000{18700|2075019000 (19500 {25000 {22250{21500|220300
Cheltuieli banesti 13367 (13417 |13442 1371713867 1414214192 (14267 |14517|14117{13967 | 166454
Soldul final 433 (1716|3394 6215 |11048|17656|22464 |27697|38180(46313 [53846

5.5. Raportul privind rezultatul financiar

Intocmiti raportul privind rezultatul financiar al primului an de activitate.
N.B.! Revedeti raportul financiar intocmit anterior la Tema 3.7. Venituri si cheltuieli.

| Reautatunancir | b |Mart. Apr.| i | tn. | .| Aug, st Ot | .| De | an | Tota|

1. Venit vinzari 13800 (14700 |15120 16000 [18700 |20750 19000 [19500 |25000 |22250 {21500 |220300
2. Costul vinzarilor 800 (850 875 950  [1100 1275 [1325 |1400 1650 [1250 [1200 |13350
3. Profit/pierderi din vinzari (3=1-2) | 13000 |13850 {14245 15050 |17600 |19475 [17675 |18100 (23350 (21000 |20300 [206950
4. Cheltuieli general-administrative |12567 12567 |12567 12767 |12767 |12867 (12867 (12867 |12867 |12867 |12767 |153104
fs'P;(’:)t/p'erde"p'"aIa'mp"mm 433 (1283|1678 2083 (4833 (6608 |4808 5233 10483 (8133 (7533 (53846
6. Impozit pe venit 4836 (15396 201,36 27696 (579,96 (792,72 |57696 627,96 |1257,96|97596 (903,96 [6460,52
7. Profit/pierderi net (7=5-6) 384,64 (112904 (147664 2006,04(4253,04(5815,28|4231,04 |4605,04|9225,04|7157,04{6629,04| 47385
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Teste docimologice

Test de evaluare sumativd la Modulul I: ANTREPRENORIATUL- O OPTIUNE DE CARIERA PROFESIONALA
Numele elevului

Grupa: Anul de studii:

Data:

Obiective de evaluare: Prin rezolvarea probei de evaluare, elevul va fi capabil:
» Sdidentifice caracteristicile fundamentale ale antreprenoriatului in Republica Moldova din
variantele propuse;
» Saexplice calitdtile necesare unui antreprenor de succes;
» Sdformuleze o idee de afaceri;

» Sad analizeze oportunitdtile de sustinere a IMM din parte statului si asociatiilor de business in
baza programelor lansate;

» Sd argumenteze alegerea formei de organizare juridicd pentru propria idee de afacere;
» Sad propund setul de documente pentru inregistrarea afaceriiin baza propriei idei.

I. Alegeti varianta corecta a raspunsului la afirmatiile propuse. Pentru fiecare item exista un
singur raspuns corect cdruia i se acorda 1p.
1. Antreprenoriatul este o activitate:
A. De fabricare a productiei
B. De executare a lucrarilor
C. De prestare a serviciilor
D. Toate raspunsurile sint corecte
2. Capacitatea antreprenorului de a continua in ciuda obstacolelor si instabilitatii se numeste:
A. Incredere
B. Initiativa
C. Perseverenta
D. Gindire criticd
3. La trasaturile unui antreprenor fara succes NU se atribuie:
A. Lacomia
B. Incorectitudinea
C. Responsabilitatea
D. Lipsa de rdbdare

4. In Republica Moldova intreprinderea cu numarul de angajati cuprins intre 10 si 49 de persoane
se atribuie la:

A. Intreprindere micro
B. Intreprindere mica
C. Intreprindere medie
D. Intreprindere mare
5. Rolul si importanta IMM-urilor decurg din urmatoarele trasaturi ale acestora:
A. Ofera noi locuri de munca
B. Stimuleaza concurenta
C. Favorizeaza inovarea si flexibilitatea
D. Toate raspunsurile sint corecte

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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6. In Republica Moldova elaborarea si coordonarea procesului de implementare a strategiilor de
stat de sustinere a dezvoltarii sectorului intreprinderilor mici si mijlocii sunt puse in sarcina:

A. Ministerului Economiei
B. Ministerului Finantelor
C. Ministerului Educatiei
D. Nici un raspuns prezentat nu este corect
7. Printre motivele importante ce stau la baza lansarii afacerii proprii se enumara:
A. Cistigul financiar suplimentar
B. Autorealizarea pe plan profesional
C. Dorinta de a conduce
D. Toate raspunsurile sint corecte
8. Care metode contribuie sa stimularea creativitatii in afaceri:
A. Brainstorming si Philips 6x6
B. Harta de idei si graficul T
C. Diagrama Venn si tehnica PRES
D. Toate raspunsurile sunt corecte
9. Care pot fi posibilele bariere in calea initierii unei afaceri:
A. Piata potentiala e prea mare, iar cheltuielile de lansare sint mici
B. Piata potentiala e prea mica, iar cheltuielile de lansare sint mari
C. Produsul riscului invechirii este mare, iar costul produsului este mic
D. Produsul riscului invechirii este mic, iar costul produsului este mare
10. Care dintre taxele si impozitele enumerate mai jos sint generale de stat :
A. Taxa pentru cazare
B. Impozit pe bunurile imobiliare
C. Taxa pentru resursele naturale
D. Taxa vamala
Il. Raspundeti succint la sarcinile propuse:
1. Caracterizati un antreprenor de succes si explicati calitatile identificate in 5 enunturi: (10 p.)

2. Formulati o idee de afaceri pentru comunitatea in care locuiti. Argumentati-va optiunea in
3-4 enunturi: (15 p.)
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3. Analizati avantajele (minimum 2) si dezavantajele (minimum 2) unui program de sustinere a
IMM din parte statului sau asociatiilor de business de care ati putea beneficia in cazul initierii
afacerii proprii: (15 p.)

lll . Rezolvati situatia problema propusa:
Atidecis sa infiintati afacerea proprie si sinteti in situati de a lua decizii cu referintd la urmdtoarele aspecte:
1. Alegeti varianta optima pentru Dvs. la lansarea afacerii si argumentati-va decizia in spatiul
rezervat minimum in 3 propozitii: (15 p.)
a. Implementarea propriei idei de afaceri de la zero;
b. Cumpadrarea unei afaceri existente;
c. Infiintarea afacerii in baza de franciza

2. Decideti sub ce forma de organizare juridica veti inregistra afacerea si argumentati-va decizia
in spatiul rezervat minimum in 3 propozitii: (15 p.)

3. Prezentati procedura de inregistrare a propriei afacerii, enumerind documente necesare: (20 p.)

Barem de evaluare

Punctaj 0-2 3-14 15-24 | 25-32 33-50 | 51-65 | 66-75 76-85 86-95 | 96-100

Examinator

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Barem de corectare:

Numarul .
W Barem de apreciere Puncte
itemilor
Cite 1 punct pentru selectarea corecta a variantei de raspuns (10 variante):
1. D. toate raspunsurile sunt corecte
2.C.perseverenta
3. C.responsabilitatea
4. B.intreprindere mica
l. 5. D. toate raspunsurile sunt corecte 10
6. A. Ministerului Economiei
7. D. toate raspunsurile sunt corecte
8. A. Brainstorming si Philips 6x6
9. B. piata potentiald e prea micd, iar cheltuielile de lansare sunt mari
10. D. Taxa vamala
Il 40
2.a. Cite 2 puncte pentru fiecare enunt corect formulat 10
2b 5 puncte pentru formularea ideea de afaceri 15
o 5 puncte pentru fiecare argument corect formulat
¢ 3 puncte pentru identificarea corectd a programului de sustinere a IMM 15
- Cite 3 puncte pentru fiecare avantaj/dezavantaj corect formulat
1} 50
3a 3 puncte pentru identificarea formei de lansare a afacerii 15
’ Cite 4 puncte pentru fiecare argument corect formulat (3 argumente)
3 puncte pentru identificarea formei organizatorico-juridice
3b Cite 4 puncte pentru fiecare argument cu referinta la forma de organizare juridica 15
indicata (3 argumente)
3¢ 10 puncte pentru descrierea corecta a procedurii 20
’ 10 puncte pentru identificarea corectd a documentelor
TOTAL 100 puncte

202




Test de evaluare sumativa la Modulul Il: ELEMENTE DE MANAGEMENT S| GESTIONARE A RISCURILOR

Numele elevului
Grupa: Anul de studii:
Data:

Obiective de evaluare: Prin rezolvarea probei de evaluare, elevul va fi capabil:

» Sa identifice aspectele fundamentale ce tin de managementul afacerii si gestionarea riscurilor in
afaceri din variantele propuse;

» Sdenumere etapele de gestionare a afacerii;

» Sad descrie organizarea structurald, identificind elementele sale componente;

» Sd argumenteze avantajele/dezavantajele a formei de salarizare in regie;

» Sdargumenteze alegereaformei de salarizare pentru o functie concretddin propria idee de afacere;
» Sad determine importanta comunicdrii in procesul de gestionare a propriei afaceri;

» Sa identifice riscurile specifice ideii proprii de afacerii si metodele de gestionare a acestora.

I. Alegeti varianta corecta a raspunsului la afirmatiile propuse. Alegeti pentru fiecare item
existd un singur raspuns corect cdruia i se acorda 1p.
1. Managementul este:
A. Oarta
B. Un proces
C. O profesie
D. Toate raspunsurile sint corecte
2. Procesul de identificare si structurare a resurselor umane, materiale si financiare in asa fel incit
sa asigure realizarea obiectivelor afacerii se realizeaza prin:
A. Planificare
B. Organizare
C. Motivare
D. Coordonare
3. Coordonarea afacerii se realizeaza prin repartizarea:
A. Planurilor
B. Deciziilor
C. Sarcinilor
D. Regulilor
4. Motivare reprezinta:
A. Salarizarea angajatilor
B. Incurajarea angajatilor
C. Asigurarea securitatii muncii
D. Toate raspunsurile sint corecte
5. In contractul individual de munca se indica:
A. Carnetul de munca
B. Salariul angajatului
C. Ordinul de angajare
D. Stagiul de munca
6. Planificarea poate fi:
A. Operationald si strategicd
B. Neoperationald si ne strategica

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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C. Ocazionala si operationald
D. Ocazionala si strategica
7. Evitarea riscului este:
A. Asigurarea riscului;
B. Diversificarea riscului
C. Transmiterea riscului;
D. Inlaturarea riscului
8. Recrutarea este asigurarea cu un numar suficient de mare de:
A. Angajati
B. Candidati
C. Manageri
D. Muncitori
9. Selectia este procesul de:
A. Alegere a candidatilor;
B. Instruire a candidatilor
C. Informare a candidatilor
D. Angajare a candidatilor
10. Salariul brut este:
A. Venituri 4+ contributii sociale
B. Venituri — contributii sociale
C. Venit - impozit
D. Nici un a din variante
Il. Raspundeti succint la sarcinile propuse:
1. Descrieti succint metodele de motivare (nu mai putin de 2): (4 p.)

Descrieti etapa de control in procesul de gestionare a afacerii (nu mai putin de 3): (6 p.)

2. Caracterizatiforma de salarizare in regie si analizati avantajele (minimum 2) si dezavantajele (minimum
2) a acestei formei de salarizare: (10 p.)
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lll. Rezolvati situatia problema propusa:
Atidecis sd infiintati afacerea proprie si sintetiin situatia de a lua decizii cu referintd la urmdtoarele aspecte:
1. Aveti nevoie sa efectuati lucrari ce tin de adaptarea localului pentru afacere. Daca angajati o
echipa de constructori, atunci alegeti varianta optima a formei de remunerare pentru Dvs. si
argumentati-va decizia in spatiul rezervat (minimum 2 argumente) (15 p.).
a. Inregie
b. Inacord
¢. Mixt (global)

2. Argumentatiimportantacomunicariiin procesul de gestionare a afacerii, indicind instrumentele
de realizare a acesteia pentru propria afacere (minimum 3 argumente): (14 p.)

3. Identificati riscurile specifice ideii proprii de afacerii, enumerind metodele de diminuare a acestora
(minimum 3 argumente): (20 p.)

Barem de evaluare

Punctaj 0-2 3-14 15-24 | 25-32 | 33-50 | 51-65 | 66-75 76-85 | 86-95 | 96-100

Examinator

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Barem de corectare:

Numdrul
itemilor

Criterii de apreciere

Cite 1 punct pentru selectarea corectd a variantei de raspuns (10 variante):
D -. toate raspunsurile sint corecte
B - organizarea

C- sarcinilor

D - toate raspunsurile sint corecte
B - salariul angajatului

A - operationala si strategica

D - inldturarea riscului

B - candidati

A - alegere a candidatilor

0.  D-niciunadin variante

S0 N R W=

Puncte

10

20

2 puncte pentru metodd de motivare caracterizata corect

Cite 2 puncte pentru fiecare tip de control caracterizat

2 puncte pentru caracterizarea formei de salarizare in regie
Cite 2 puncte pentru fiecare avantaj/dezavantaj corect formulat.

10

70

5 puncte pentru identificarea formei de salarizare
Cite 5 puncte pentru fiecare argument corect formulat (2 argumente)

15

3 puncte pentru identificarea tipuluiinstrumentelor de comunicare in procesul de gestiune
a afacerii
Cite 4 puncte pentru fiecare argument cu referinta la instrumentul selectat (3 argumente)

15

10 puncte pentru identificarea riscurilor specifice ideii proprii de afacerii
10 puncte pentru enumerarea metodelor de diminuare ariscurilor constatate (3 argumente)

40

TOTAL

100 puncte
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Test de evaluare sumativd la Modulul Ill: FINANTAREA S| EVIDENTA ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

Numele elevului
Grupa: Anul de studii:
Data:

Obiective de evaluare: Prin rezolvarea probei de evaluare, elevul va fi capabil:
» Sd recunoascd notiunile din domeniul contabilitatii, in baza cunostintelor acumulate;
» Sd explice rezultatele financiare a unei afaceri;
» Sdidentifice, in baza calculelor, momentul de recuperare a investitiei la initierea unei afaceri;
» Sd argumenteze, prin rezolvare, costurile de creditare a afacerii;
» Sa rezolve studii de caz cu privire la necesarului de capital la initierea unei afaceri;

I. Alegeti varianta corecta a raspunsului la afirmatiile propuse: Pentru fiecare item exista un
singur raspuns corect cdaruia i se acorda 1p.
1. Faptul ca in contabilitate toate datele se reflecta real, se subintelege contabilitatea trebuie
sa fie:
A. Simpla
B. Clara
C. Obiectiva
D. Completa
2. Obiectul contabilitatii il constituie:
A. Patrimoniul
B. Datoriile
C. Veniturile
D. Toate relatiile prezentate sint corecte
3. Totalitatea mijloacelor economice aflate la dispozitia intreprinderii si controlate de
catre aceasta reprezinta:
A. Activul
B. Pasivul
C. Venituri
D. Cheltuieli
4. Conform ,regulii de aur” a bilantului contabil:
A. Activul este mai mare decit pasivul
B. Activul este egal cu pasivul
C. Activul este mai mic decit pasivul
D. Toate relatiile prezentate sint corecte
5. Contabilitatea in partida dubla presupune efectuarea inregistrarilor:
A. Concomitent in doua conturi
B. Duble intr-un cont
C. Doar in bilantul contabil
D. In clase diferite a conturilor
6. Contul contabil are urmatoarea forma schematica:
A. Ct Dt B. Dt Ct C. Data Suma D. Suma Data

R

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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7.intre veniturile si cheltuielile intreprinderii exista urmatoarea relatie:
A. Veniturile sint egale cu cheltuielile
B. Veniturile sint mai mari decit cheltuielile
C. Veniturile sint mai mici decit cheltuielile
D. Toate relatiile prezentate sint corecte
8. Ladepunerea mijloacelor proprii in capitalul initial al afacerii au loc urmatoarele schimbari:
A. + Activ; B. - Activ; C. — Activ; D. + Activ;
+ Pasiv; + Pasiv; — Pasiv; - Pasiv;
9. Laincasarea veniturilor din vinzarea productiei fabricate se inregistreaza
urmatoarele schimbari:

A. + Venituri; B. + Venituri; C. — Venituri; D. +Venituri;
+ Cheltuieli, + Pasiv; — Pasiv; + Activ,
10. La achitarea platii privind arenda incaperii se inregistreaza urmatoarele schimbari:
A. + Venituri; B. + Cheltuiel;; C. - Actiy; D. + Cheltuieli;
+ Cheltuieli; + Pasiv; + Cheltuieli; - Venituri;

Il. Raspundeti succint la sarcinile propuse: ( fiecare raspuns corect 10 p.)
1. Explicati care este rezultatul unui managementul financiar eficient:

2. Rezultatul financiar se determina ca:
A. Diferenta dintre cheltuieli si venituri
B. Raportul dintre cheltuieli si venituri
C. Diferenta dintre venituri si cheltuieli
D. Raportul dintre venituri si cheltuieli
Comentatiin 2-3 enunturivarianta selectata

3. Identificati consecutivitatea pasilor in demararea unei afaceri noi si explicati sirul logic:
A. Planificarea afacerii, Finantarea afacerii, Demararea afacerii, [dentificarea afacerii
B. Identificarea afacerii, Planificarea afacerii, Finantarea afacerii, Demararea afacerii
C. Planificarea afacerii, [dentificarea afacerii, Finantarea afacerii, Demararea afacerii
D. Identificarea afacerii, Planificarea afacerii, Demararea afacerii, Finantarea afacerii
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lll. Rezolvati situatiile problema propuse: ( fiecare raspuns corect p.)

1. Un antreprenor pentru initierea unei afacerii avea 10 000 lei. Parintii fara restituire iau
dat 5 000 lei. De la rude si prieteni aimprumutat 7 000 lei. Din vinzarea unor lucruri din
patrimoniul propriu el a mai obtinut 6 000 lei. Viitorii furnizori iau dat in avans 10 000
lei. Antreprenorul a luat un credit bancar in valoare de 8 000 lei. Ponderea mijloacelor
banesti proprii investite in afacere este de:

| A.543% |  B.522% | €.408% | D.457% |

Rezolvare:

2. Pentru conditiile problemeilll.1 coeficientul ce determina structura financiara a afacerii
este egal cu:

| A.543% | B.119% | €.457% | D.50% |

Rezolvare:

3.Un antreprenor a investit pentru initierea afacerii 25000 lei. Conform planului de afaceri
in primul an de activitate vinzarile vor constitui 5000 lei, in al doilea an 8000, iar in al
treilea ani 15000 lei, iar in al patrulea 20000 lei. in acest caz perioada de recuperare a
investitiei va constitui:

| A.1ansi8luni; | B.2anisi6luni; | €.2anisi8 luni; | D.2 anisi 10 luni|

Argumentati prin rezolvare

4. Un antreprenor a luat un credit bancar in valoare de 20 000 lei cu rata anuala a dobanzii de
15% pe o perioada de 3 ani cu conditia calcularii dobinzii de la soldul initial. Suma totala
a dobinzii achitate bancii in aceasta perioada este de:

| A.4500; | B.9000; | €.6000; |  D.3000 |

Argumentati prin rezolvare

Barem de evaluare

Punctaj 0-2 3-14 15-24 | 25-32 33-50 | 51-65 | 66-75 76-85 86-95 | 96-100

Examinator

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Barem de corectare:

I\.Iumc.rrul Criterii de apreciere Puncte
itemilor
Clte 2 punct pentru selectarea corecta a variantei de raspuns (10 variante):
1. C- obiectiva
2.D - toate relatiile prezentate sint corecte
3. A-activul
4. B - activul este egal cu pasivul
5. A - concomitent in doua conturi
I 6.B-Dt Ct 20
: 7.D - toate relatiile prezentate sint corecte
8. A +Activ
+ Pasiv
9.D +Venituri
+ Activ
10 - Activ
+ Cheluieli
Il 25
1 Réspunsul: Cresterea valorii afacerii 5
2 Raspunsul: varianta C - Diferenta dintre venituri si cheltuieli 10
3 Réspunsul: varianta D - Identificarea afacerii, Planificarea afacerii, Demararea afacerii, 10
Finantarea afacerii
[l 55
Raspunsul: varianta A - 54,3%
* Determina mijloacele banesti proprii investite in afacere-4 p.
1 * Determina mijloacele banesti imprumutate investite in afacere-4 p. 15
* Determina suma totald de mijloacele bdnesti investite in afacere-2 p.
* Aplicd formula de calcul a ponderii mijloacelor banesti proprii investite in afacere-4 p.
* Rdspuns corect-1 p.
Raspunsul: varianta C - 45,7%
2 *  Aplicd formula de calcul corect-3 p. 5
*  Raspunsul corect-2 p.
Raspunsul: varianta D - 2 ani si 10 luni
*  Determina fluxul cumulativ net corect pe primii 3 ani- 8 p
3 *  Determinad din al treilea an numarul de luni in fractii zecimale-7 p. 20
e Transforma numarul de luni din fractie zecimala in numar natural-3 p.
e Rdspuns corect-2 p.
Réspunsul: varianta D - 3000
4 *  Aplicd formula pentru calculul dobinzii lunare-5 p. 15
*  (alculeaza corect dobinzii lunara-5 p.
*  Determina corect suma dobinzii ce trebuie achitatd bancii pe perioada creditdrii-5p.
TOTAL 100
puncte
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Test de evaluare sumativa la Modulul IV: MARKETINGUL AFACERII

Numele elevului
Grupa: Anul de studii:
Data:

Obiective de evaluare: Prin rezolvarea probei de evaluare, elevul va fi capabil:
» sddefineascd conceptele referitoare la domeniul de marketing, in baza cunostintelor acumulate;
» sd descrie mixul de marketing in baza unei scheme;
» sd determine principiile marketingului, analizind textul propus;
» sd stabileascad pretul si strategia de promovare a unui produs.

I. Alegeti varianta corecta a raspunsului la afirmatiile propuse. Pentru fiecare item exista un
singur raspuns corect cdaruia i se acorda 1p.
1. Functia marketingului este:
A. Cercetare pietii
B. Cercetarea pretului
C. Cercetarea vinzdrilor
D. Cercetarea profitului
2. Care din principiile marketingului enumerate mai jos este gresit:
A. Daca nu ai vizitat 2 piete, nu poti sti care e mai buna.
B. Producatorul intotdeauna are dreptate.
C. Pentru a vinde e de ajuns un ochi, pentru cine cumpara nici o mie.
D. Pregdteste-te de ce-i mai bun, dar nu te teme de ce-i mai rau.
3. Piata poate fi definita ca:
A. Loc de comunicare
B. Loc de miscare
C. Loc de confruntare
D. Loc de interese
4. Elementele pietei sint:
A. Oferta, pretul si decizia
B. Oferta, cererea si venitul
C. Cererea, oferta si pretul
D. Cererea, pretul si venitul
5.Cei 4 Cinclud:
A. Cerintele si dorintele producatorului
B. Cerintele si dorintele partenerilor
C. Cerintele si dorintele conducatorului
D. Cerintele si dorintele consumatorului
6.Una din metodele de cercetare este:
A. Experimentul de duzina
B. Experimentul de afaceri
C. Experimentul de piata
D. Experimentul de baza
7. Etapele ciclului de viata a produsului sint:
A. Lansarea, cresterea, maturitatea si declinul

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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B. Lansarea, maturitatea, avansarea si declinul
C. Cresterea, maturitatea, declinul si relansarea
D. Relansarea, maturitatea, cresterea si declinul
8. Clientii sint impartiti in dependenta de:
A. Venituri
B. Regiune
C. Virsta
D. A bsic
9. Pretul poate fi stabilit de:
A. Producator si organele fiscale
B. Consumator si organele de stat
C. Consumator si producator
D. Organele de stat si producator
10.Pretul psihologic este:
A. 5,999 lei
B. 1005 lei
C. 1100 lei
D. Absic
11.Notati cu 1, 2 etc. ordinea corecta a etapelor procesului de decizie a consumatorului
privind cumparare unui produs/serviciu:
- Recunoasterea problemei
- Decizia de cumparare
- (Cdutarea informatiei
- Sentimentul post-cumpararea
- Evaluarea alternativelor

Il. Raspundeti succint la sarcinile propuse:
1. Definiti conceptul de Marketing

2. Determinati principiile Marketingului din textul de mai jos:
A apdrut la inceputul secolului al XX-lea in SUA, marketingul are o istorie relativ scurtd, reprezentind o
consecintd fireasca a evolutiei relatiilor de schimb si, in special, a intensificdrii dificultatilor pe care le
intilneau intreprinzdtorii in realizarea ofertei lor. Gindirea de marketing isi are inceputul in momentul
in care ofertantii produselor si serviciilor pe piata au inceput a-si dimensiona si structura oferta pornind
de la cunoasterea prealabila a cerintelor consumatorilor si — pe aceastd bazd — asigurind o satisfacere
cit mai deplind a acestor cerinte.
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3. Completati schema de mai jos:

P

Mixul de
Marketing

P P

4. Propuneti un produs/serviciu

a) Enumerati criteriile care influenteaza la stabilirea pretului:

b) Calculati pretul produsului/serviciului in baza criteriilor enumerate mai sus:

¢) Clasificati potentialii clienti ai produsului/ serviciului propus mai sus.

d) Propuneti o strategie de promovare pentru produsul/serviciul indicat in itemul 4.

Barem de evaluare

Punctaj

Examinator

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Baremul de apreciere:

Numdrul . .
o, Criterii de apreciere
itemilor

Cite 1 punct pentru selectarea corectd a variantei de rdspuns : 15
1. A - cercetare pietii
2. B - Producatorul intotdeauna are dreptate.
3.B-loc de miscare
4. C - cererea, oferta si pretul
5. D - cerintele si dorintele consumatorului
6. C - experimentul de piatd
7. A - lansarea, cresterea, maturitatea si declinul
l. 8.D-absic
9. C - consumator si producétor
10.D-a,bsic
11. 1 -Recunoasterea problemei
4 - Decizia de cumpadrare
2 - Cautarea informatiei
5 - Sentimentul post-cumpararea
3 - Evaluarea alternativelor
Se acorda cite 1 punct pentru fiecare raspuns corect

Se acorda cite 2 punct pentru fiecare rdspuns corect:

1. Esteostiinta

2. Unansamblu de metode si tehnici pentru studiul pietii

3. Conceptie de organizare si desfasurare a activitdtii economice

Se acorda cite 3 punct pentru fiecare raspuns corect:
1. Cunoasterea prealabild a consumatorului

2 2. Satisfacerea deplind si complexa a cerintelor consumatorului 9
3. Structura ofertei produselor si serviciilor pe piata in dependentd de cerere
(necesitatile clientilor)

Pentru fiecare cadran al schemei completat corect se acorda 3 p.

3 Vedeti raspunsurile corecte in schema de la sfirsitul baremului de apreciere. 12
Pentru propunerea unui produs se acorda 2 puncte. 2
a. Pentru cunoasterea formulei de calculare a pretului Formula: (Costuri variabile + 5
costuri fixe) + impozitul + marja de profit = pret se acordd 5 puncte
b. Pentru calcularea corectd a pretului dupd Formula: (Costuri variabile+costuri
fixe)+impozitul+marja de profit=pret se acordd 6 puncte. 6
c.  Pentru fiecare categorie de segment al clientilor se va acorda 2 punte (in dependentd

4 de varstd, sex, zona geograficd, venituri, clasd sociald, ocupatie). 12
d. Pentru fiecare raspuns corect la urmatoarele intrebari se va acorda 5 puncte:
- Ce? Produsul sau serviciul; 30
- Cum? Metoda/instrumentul de promovare;
- Cui? Publicul tint;
- Cind? Perioada de promovare;
- Unde? Amplasarea aplicarii metode/instrumentului de promovare;
- Cu ce efort? Tipul de buget .

TOTAL 100
puncte
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Test de evaluare sumativa la Modulul V: PLANIFICAREA UNEI AFACERI
Numele elevului

Grupa: Anul de studii:

Data:

Obiective de evaluare: Prin rezolvarea probei de evaluare, elevul va fi capabil:

» Sa defineascd conceptele referitoare la planificarea afacerii, in baza cunostintelor acumulate;
» Sa identifice importanta planificarii propriei afaceri;

» Sd selecteze tipurile de riscuri;

» Sa determine solutiile de diminuare a riscurilor ce pot interveni in propria afacere;

» Sd caracterizeze pdrtile componente a propriului plan de afaceri;

» Sdargumenteze eficienta planului de afaceri.

I. Alegeti varianta corecta a raspunsului la afirmatiile propuse. Pentru fiecare item exista un
singur raspuns corect cdaruia i se acorda 1p.
1. Afacerea este:
A. O activitate de voluntariat
B. O activitate de a obtine profit
C. O activitate de binefacere
D. O activitate de promovare
2. Planul de afaceri este un document care:
A. Descrie doar aspectul financiar al afacerii
B. Descrie doar produsul/serviciul afacerii
C. Defineste clar toate obiectivele antreprenorului
D. Defineste clar toate obligatiile antreprenorului
3. Cu ce scop intocmim un plan de afaceri?
A. Ca sa atragem investitii
B. Casd cistigdm incredere
C. Ca sa mentinem interesul
D. Ca sa devenim influenti
4, Care este o functie a planului de afaceri:
A. Instrument de aplanare
B. Instrument de explicare
C. Instrument de evaluare
D. Instrument de prevenire
5. Cine NU pot fi beneficiarii planului de afaceri:
A. Investitorii
B. Muncitorii
C. Managerii
D. Bancherii
6. Sumarul planului de afaceri se scrie:
A. Primul
B. Al doilea
C. Altreilea
D. Ultimul
7.Obiectivele urmeaza sa fie:
A. Masurabile

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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B. Detaliate
C. Confuze
D. Mobilizatoare
8. Care aspecte ale afacerii le determina Analiza SWOT:
A. Oportunitatile
B. Autoritatile
C. Continuturile
D. Obiectivele
9. Descrierea produsului/serviciului include:
A. Promovarea
B. Calitatea
C. Fluxul de numerar
D. Bilantul contabil
10. Notati cu 1, 2 etc. ordinea corecta a etapelor de elaborare a planului de afaceri:
- Elaborarea structurii planului de afaceri
- Colectarea informatiei
- Scrierea planului de afaceri
- Stabilirea tipului planului de afaceri
- ldentificarea obiectivelor planului de afaceri
- Actualizarea planului de afaceri
- Revizuirea planului de afaceri

Il. Raspundeti succint la sarcinile propuse:
1. Care sint posibilele riscuri in planificarea afacerii?

2. Descrieti 2 solutii pentru diminuarea riscului cu care va-ti putea confrunt in afacerea dvs.

3. Argumentati in limita a 5 enunturi importanta planificarii afacerii:
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4.1in baza tehnicii argument in 4 pasi (teza, explicatia, dovada, concluzia) scrieti
importanta fluxului de numerar in planificarea afacerii.

5. Completati tabelul de mai jos cu partile componente ale planului de afaceri si
caracteristica lor:

Nr. Partea componentd a planului Caracteristica ei
1.
2.
3.
4.
5.
Barem de evaluare
Nota 1 p 3 4 5 6 7 8 9 10
| Punctaj | 0-2 | 3-14 | 15-24 | 25-32 | 33-50 | 51-65 | 66-75 | 76-85 | 86-95 |96-100|
Examinator

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Baremul de apreciere:

Numdrul o .
o, Criterii de apreciere
itemilor

Cite 1 punct pentru selectarea corecta a variantei de rdspuns :
1. B - o activitate de a obtine profit
2. C-defineste clar toate obiectivele antreprenorului
3. A - ca sd atragem investitii
4. C-instrument de evaluare
5. B - muncitorii
6. D — ultimul
7. A — masurabile
8. A — oportunitatile
I : ’ 16
9.B - calitatea
10. 4 - Elaborarea structurii planului de afaceri
2- Colectarea informatiei
5 - Scrierea planului de afaceri
3 - Stabilirea tipului planului de afaceri
1 - Identificarea obiectivelor planului de afaceri
7 - Actualizarea planului de afaceri
6 - Revizuirea planului de afaceri
Se acorda cite 1 punct pentru fiecare rdspuns corect
Il 84
Se acorda cite 1 punct pentru fiecare tip de risc:
risc de piata
1 risc de pret 5
riscul pur
riscul inerent
riscul financiar
5 Pentru identificarea fiecdrei solutii se acorda cite 2 puncte. 16
Pentru descrierea solutie de diminuare a unui tip risc se acordd 2 puncte.
3 Argumentele sd fie reale si sd vizeze importanta planificarii. Se acorda cite 3 puncte pentru 17
flecare enunt si 2 puncte pentru claritate si corectitudine.
4 Pentru descrierea fiecarui pas din cei patru se acorda cite 4 puncte. 20
Pentru fiecare componenta a planului de afaceri notata se acorda 2 p.
5 Pentru fiecare caracterizare a planului de afaceri se acorda 5 puncte. 26
Pentru caracterizare succinta si corecta se acorda 1 puncte
TOTAL 100
puncte
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Cadrul normativ privind activitatea antreprenoriala

v' Acte normative care reglementeaza activitatea de antreprenoriat in RM:

v Legea nr. 845-XIl din 03.01.1992,,Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi”

v Legea nr. 206-XVI din 07.07.2006 ,Privind sustinerea sectorului intreprinderilor mici si mijlocii”

v Legea nr. 220-XVI 19.10.2007,,Cu privire la inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a
intreprinzatorilor individuali”

v’ Legeanr.451-XV din 30.07.2001"Privind reglementarea prin licentiere a activitatii de intreprinzator”

v Legea nr. 160 din 22.07.2011 (vezi Curriculum p. 27)

v Legea nr. 93-XIV din 15.06.1998 ,Cu privire la patenta de intreprinzator”

v Legea nr. 1353-XIV din 03.11.2000,Privind gospodariile taranesti (de fermier)”

v’ Legea nr. 135-XVI din 14.06.2007 ,Privind societatile cu raspundere limitata”

v’ Legea nr. 270 din 23.12.2011,,Cu privire la bugetul asigurarilor sociale de stat pe anul 2012"

v Legea nr. 271 din 23.12.2011"Cu privire la fondurile asigurarii de asistentd medicala pe anul 2012"

v Legea nr. 59-XVI din 28.04.2005 ,Cu privire la leasing”

v Legea nr. 198-XV din 15.05.2003,,Cu privire la Arenda in agriculturd”

v Legea R.M. nr. 38-XVI din 29.02.2008,,Cu privire la protectia marcilor”

v' Legea R.M. nr. 1335-XlIl din 01.10.97,,Cu privire la franchising"

v’ Legea R.M. nr. 547 din 21.07.1995 , Invatamintului"

v’ Legea R.M. nr. 186-XVI din 10.07.2008 ,Securitatii si sanatatii in munca, (publicata in Monitorul
Oficial al Republicii Moldova, 2008, nr.143-144)

v" Codul Civil al R.M. Legea nr. 1107-XV, din 06.06.2002. Publicat in Monitorul Oficial Nr. 82-86/661
din 22.06.2002

v" Codul Fiscal al R.M. Legea nr. 1163-XIl din 24.04.1997

v" Codul Muncii al R.M. Legea nr. 154-XV din 28.03.2003 si publicat in Monitorul Oficial Nr. 159-
162/648 din 29.07.2003

v H.G. nr. 926 din 12.07.2002 ,Privind aprobarea tarifelor la serviciile cu plata, prestate de Camera
Inregistrarii de Stat

v H.G.nr.920 din 30.08.2005,,Cu privire la Nomenclatorul autorizatiilor, permisiunilor si certificatelor,
eliberate de catre autoritatile administrative centrale si organele subordonate acestora persoanelor
fizice si juridice pentru practicarea activitatii antreprenoriale”

v H.G. nr. 517 din 18.09.1996 “Cu privire la aprobarea Regulilor de functionare a retelei de comert
ambulant si a Regulilor de comert in pietele din Republica Moldova”si altele

v H.G.nr.1224din 09.11.2004 “Regulamentul cu privire la organizarea formarii profesionale continue

v H.G. nr. 474 din 28.04.1998 “Cu privire la aplicarea masinilor de casa si control cu memorie Fiscala
pentru efectuarea decontarilor in numerar”

"

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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Exemplu de calculare a venitului si aimpozitului pe venit pentru agentii economici

Nr. Indicatori Suma, lei
1. |Venit obtinut din vinzdri de marfuri 1610200
2. |Venit din darea in arenda a patrimoniului 124 300
3. [Venitdin dobinda bancara 48 600
4. |Venit brut obtinut din toate sursele (p. 1 + p.2 + p.3) 1783100
5. |Costul vinzdrilor 1207 600
6. |Cheltuieli perioadei de gestiune permise in scopuri fiscale 238200
7. |Total costuri si cheltuieli admise in scopuri fiscale (p.5 + p.6) 1445 800
8. |Venitimpozabil (p.4 - p.7) 337300
9. |Cota impozitului (%) 12
10. |Impozit pe venit (p. 8 * p. 9/100) 40476
11. |Profit net (p. 8 - p. 10) 296 824

Daca venitul brut anual obtinut este de 1 783 100 lei. lar costurile si cheltuielile sint in mdrime de 1 445 800
lei. Atunci, venitul impozabil constituie 337 300 lei. Suma impozitului pe venit calculat constituie 40 476 lei.
Profitul net in suma de 296 824 lei poate fi repartizat in forma de dividende. Din ele urmeaza sd se

retind la sursd impozit de 6 %.

Exemplu de calculare a venitului si a impozitului pe venit pentru intreprinderile individuale

Nr. Indicatori Suma, lei
1. |Venit obtinut din vinzdri de marfuri 1610200
2. |Venit din darea in arenda a patrimoniului 124 300
3. |Venit din dobinda bancard 48 600
4. |Venit brut obtinut din toate sursele (p. 1 + p.2 + p.3) 1783100
5. |Costul vinzarilor 1207 600
6. |Cheltuieli perioadei de gestiune permise in scopuri fiscale 238200
7. |Total costuri si cheltuieli admise in scopuri fiscale (p.5 + p.6) 1445 800
8. |Venitimpozabil (p.4 - p.7) 337300
9. Scutirile la care are dreptul intreprinzatorul individual (personald, matrimoniald, 3 persoane 93 040

intretinute) 8640 + 8640 + 3 x 1920

10. |Venit impozabil cu scutirile scazute (p.8 - p. 9) 314 260
11. |Venitul impozabil cu 7% 25200
12. |Venitimpozabil cu 18 % (p.10 - p.11) 289 060
13. [Impozit pe venit: 25 200 x 7% + 289 060 x 18%=1764+25034=53798 53795
14. |Venit net (p.8 — p.13) 283 505

In rezultatul obtinerii unui profitanual din activitatea antreprenoriald in marime de 337 300 lei, intreprinzatorul
individual va achita un impozit de 53 795 lei. Profit net in suma de 283 505 lei poate fi utilizat de cdtre
intreprinzatorul individual, fard a mai achita impozit in marime de 6%.

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor

221



Exemplu de calculare a venitului si a impozitului pe venit pentru gospodaria tdaraneasca (partidd simpla)

Nr. Indicatori Suma, lei
1. |Venit obtinut din vinzdri de produse agricole 480 000
2. |Venit din prestarea serviciilor agricole (arat, semanat, cultivat) 65 000
3. |Venit brut (p.1 +p.2) 545 000
4. |Costul produselor agricole 282 000
5. |Costul serviciilor prestate 42000
6. [Cheltuieli perioadei de gestiune permise in scopuri fiscale 63 600
7. |Total costuri si cheltuieli admise in scopuri fiscale (p4 + p.5 + p.6) 387 600
8. |Venit impozabil pind la acordarea scutirilor (p.3 - p.7) 157 400
9. Scutir‘ile la care are dreptul intreprinzatorul individual (personald, matrimoniald, 3 persoane 93040

intretinute) 8640 + 8640 + 3 x 1920

10. |Venit impozitabil cu scutirile scazute (p.8 - p. 9) 134 360
11. |Cota impozabil pe venit, % 7
12. |Venitimpozabil cu 18 % (p.10 - p.11) 289 060
13. |Impozit pe venit: (p. 10 x p.11/100) 9405
14. |Venit net (p.8 - p.9) 147 995

In rezultatul obtinerii unui venit anual din activitatea antreprenoriald in domeniul agriculturii, in marime de
157 400 lei, gospodadria taraneascd va achita un impozit de 9 405 lei. Profit net, in sumd de 147 3995 lei, pot fi
utilizate de catre fondatorul gospodariei taranesti, fara a mai achita impozit pe dividende in mdrime de 6%.

Exemplu de calculare a venitului si a impozitului pe venit pentru intreprinderile mici si mijlocii
(IMM) care utilizeazd regim preferential de impunere

Nr. Indicatori Suma, lei
1. |Venit obtinut din vinzari de produse finite (cont 611/1) 340 000
2. |Venit din prestarea serviciilor (cont 611/3) 120 000
3. |Venit din darea in arenda si locatiune a patrimoniului (cont 612) 60 000
4. |Venit brut din activitatea operationala (p. 1 + p.2 + p.3) 520000
5. |Cota impozitului (%) 3
6. |Suma impozitului (p.4 x p.3/100) 15 600
7. |Costul marfurilor vindute (cont 711/1) 280 000
8. |Costul serviciilor prestate (cont 711/3) 70000
9. |Cheltuieli comerciale, generale si administrative si cheltuieli operationale (cont 712, 713, 714) 110000
10. |Venitnet (p4-p.6-p.7-p.8-p.9) 44 400

Agentul economic ce a ales regimul preferential de impunere, conform capitolului 7' al Codului Fiscal. Obti-
nind un venit brut din activitatea operationald, are de achitat la buget un impozit pe venit in marime de 15
600 lei. Profitul net este de 44 400 lei. n cazul repartizarii profitului sub forma de dividende, este necesar si se
achite impozit pe venit in marime de 6%.

Regimul preferential de impozitare nu permite deducerea cheltuielilor suportate de intreprindere. In cazul
cind costurile intreprinderii sunt mari si se lucreaza cu o marja de profit micd, este binevenit regimul comun
de impozitare, prin aplicare cotei de 12% la profit.

222



Exemplu de calculare a venitului si a impozitului pe venit pentru intreprinderile mici si mijlocii
(IMM) care utilizeazd regim comun de impunere

Nr. Indicatori Suma, lei
1. |Venit obtinut din vinzdri de produse finite (cont 611/1) 340 000
2. |Venit din prestarea serviciilor (cont 611/3) 120 000
3. |Venit din darea in arenda si locatiune a patrimoniului (cont 612) 60 000
4. |Venit brut din activitatea operationala (p. 1 + p.2 + p.3) 520000
5. |Costul marfurilor vindute (cont 711/1) 280000
6. |Costul serviciilor prestate (cont 711/3) 70 000

7. |Cheltuieli comerciale, generale si administrative si cheltuieli operationale (cont 712, 713,714)| 100 000

8. |Total cheltuieli admisibile in scopuri fiscale (p.5 + p.6 + p.7) 460 000
9. |Venit pind la impozitare (p.4 - p.8) 60 000
10. |Cota impozitului (%) 12
11. |Suma impozitului (p.4 x p.3/100) 7 200
12. |Venitnet (p.9-p. 11) 52 800

Agentul economic a ales regimul comun de impunere. Obtinind un profit de 60 000 lei din activitatea antre-
prenoriala, are de achitat la buget un impozit pe venit in mdrime de 7 200 lei, care este cu 4 400 lei (15 600
-7 200) mai mic, decit impozitarea in regim preferential (vezi exemplul anterior). Profit net, care ramine Ia
dispozitia contribuabilului, este mai mare cu suma economisita la plata impozitului (vezi exemplul anterior).

tSursa: Usurel Lucia, Balaban Ecaterina, labanji lulia, Taxe si impozite pentru intreprinderile mici si
mijlocii, proiectul ACED/USAID, Chisindu, 2012, p. 18-22.
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Exemple de impozite si taxe

Denumirea impozitului
Impozitul pe venit - se percepe din ve-
nitul brut obtinut de persoanele juridice
sau fizice din toate sursele aflate in Repu-
blica Moldova, precum si din venitul ob-
tinut din orice surse aflate in afara tarii cu
scutirea cheltuielilor, acceptate la scutire,

Marimea impozitului
7% din VAI pentru gospodariile
tdrdnesti
12% din VAl pt persoane juridice
IMM, neplatitoare de TVA:

*pind la 100 000 lei incasari -
3% din activitatea operationala

*100 000 - 600 000 lei - pot
alege regimul de impozitare
preferential 3% si cel comun de
12 %.

Pentru persoane fizice:
7% din VAl <=26700 lei
18% din VAl > 26 700 lei

Perioada de plata

Persoanele juridice declard panain
ultima zi a lunii urmdtoare in care s-a
facut plata, in baza raportului IRV09, la
filialele IFS.

Persoanele fizice depun declaratia pind
la data de 31 martie a anului urmdtor
(in cazul in care a lucrat in 2 sau mai
multe posturi la diferite intreprinderi pe
parcursul anului).

Scutiri:
8 640 lei/an scutire personald pentru
persoana fizica (Cod Fiscal, art .33 CF);

1920 lei anual/fiecare persoana intreti-
nutd (Cod Fiscal art.35);

8640 lei/an scutire pentru sot/sotie care
lucreaza, dar nu beneficiaza de scutiri.

Impozitul pe bunuri imobiliare repre-
zintd o platd obligatorie la buget de la
valoarea bunurilor imobiliare - terenurile,
cladirile, constructiile si alte incdperi izola-
te, a caror stramutare este imposibila fara
cauzarea de prejudicii destinatiei lor.

Cota stabilitd anual de APL
(Cod Fiscal, art. 280)

0,05 % - 0,3% din baza impoza-
bila (valoarea estimata a bunu-
rilor la 1 ianuarie a anului fiscal)

Achitarea in 2 parti egale (pind la 15
august si 15 octombrie a anului fiscal).
Cine achitd integral pina pe 30 iunie,
are dreptul la o reducere de 15% a
sumei impozitului

Impozit funciar impozitul pentru terenu-
rile cu destinatie agricold, terenurile afe-
rente locuintelor din localitatile rurale, tere-
nurile destinate intreprinderilor agricole

10-30 lei pentru fiecare 100 m?,
plus alte categorii de proprie-
tari din alte localitdti achita alte
tarife.

Cotele concrete ale impozitului funciar
si impozitului pe bunurile imobiliare se
stabilesc anual de cdtre autoritdtile repre-
zentative ale administratiei publice locale.

Accize reprezinta un impozite generale
de stat, stabilite pentru unele marfuri

de consum pentru anumite marfuri de
consum, ca de exemplu, cafeaua, caviarul,
berea, vinul, sampania, alcoolul, articolele
din tutun, produsele petroliere, parfumu-
rile, autoturismele, aparatura electronica,
obiecte pentru servicii de masa din cristal
cu plumb, articole de bijuterie

Cotele accizelor (Cod Fiscal, art. 122);

-In lei la unitatea de masura. a
marii in expresie naturala (ex. 1,85
lei ptentrul | de bere fabricata din
malt).

-Tn % de la valoarea in lei a marii,
fard a tine cont de accize si TVA (Ex.
25% din valoarea imbracamintei din
blana)

Inregistrarea ca platitor de accize: Ina-
inte de inceperea activitdtii in cauza,
e necesard obtinerea certificatului

de acciz prin indeplinirea unei cereri
model la Serviciul Fiscal de Stat ( Cod
Fiscal art. 126 — lista actelor necesare).

Se achita lunar.

Taxa pe valoare adaugata (TVA) re-
prezinta un impozit general de stat care
reprezintd o forma de colectare la buget a
unei parti a valorii marfurilor livrate, servi-
ciilor prestate care sint supuse impozitarii
pe teritoriul Repubilicii Moldova, precum
si a unei parti din valoarea marfurilor, ser-
viciilor impozabile importate.

Cota standard 20% din valoarea
marfurilor si serviciilor importate
sau/si livrate in Moldova.

Obligatorie: livrari > 600 000 lei
(in perioada fiscala)

Optionala: livrari 100 000 lei -
600 000 lei

Scutiri de TVA: Cod Fiscal art. 103
Cote reduse:

8% - pline, produse de panificatie,
lactate, lapte, anumite medica-
mente

6% - gazele naturale, lichefiate

0% - marfurile si serviciile pentru
export, energia electrica si termicd

destinate populatiei, altele in Cod
Fiscal art.104

Inregistrarea ca platitor TVA:

Indeplinirea cererii catre IFS nu mai
tirziu de ultima zi a lunii in care a avut
loc depdsirea de 600 000 lei.

Se achita pina la ultima zi a lunii urma-
toare.
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Taxa vamala este o plata obligatorie,
perceputd de organul vamal la introdu-
cerea si /sau scoaterea madrfurilor pe teri-
toriul Repubilicii Moldova sau la exportul
acestora in afara teritoriului republicii.

Taxa rutiera o plata pentru utilizarea
drumurilor de catre conducatorii auto si
achita la conturile trezoreriale ale bugetu-
lui de stat

Anexele 1-6 titlul X al CF

Se achita anual pina la 30 aprilie sau in
perioada cind a fost procurat automo-
bilul sau primit in arenda.

Taxa pentru amenajarea teritoriului

Nr. mediu scriptic trimestrial al
salariatilor si fondatorilor nein-
clusi in efectivul de salariati 20
lei / persoana

Achitare trimestriald pina la data de
25 a lunii urmatoare dupa trimestrul
de gestiune.

Taxa pentru unitatile comerciale si de
prestari servicii de deservire sociala
se achita daca antreprenorul dispune de
unite comerciald si/sau de prestari servicii
de deservire sociala, de exemplu,un ma-
gazin sau un bar.

Cota pentru oras, sate.
Difera de la oras la oras

Taxa datad se achita simestrial, pind la
ultima zi a lunii, urmatoarei perioadei
de raportare. Taxa se stabileste in
dependentd de suprafata ocupats,
amplasarea, tipul marfurilor.

Taxa pentru prestarea serviciilor de
transport auto de calatori pe rutele
localitatilor

500 lei /autovehicul max. 8
locuri

1000 lei / 9-16 locuri, 1 500 lei
/ 17-24 locuri, 1 900 lei / 25-35
locuri, 2 100 lei / 36 ... locuri

In dependentd de unitatea de trans-
port, in functie de numarul de locuri.

Taxa pentru folosirea resurselor
naturale, taxa de piata, taxa pentru
parcare etc.

1leu/ 1 m.c. apd extrasa din
fondul apelor;

16 lei / 1 m.c. apd minerald ex-
trasd pt imbuteliere;

0,06 lei /10 m.c. apa utilizata la

hidrocentrale.

Se prezintd IFS teritorial darea de sea-
mad respectiva si se achita in bugetul
unitatilor administrativ-teritoriale pina
in ultima zi a lunii urmatoare trimes-
trului de gestiune.

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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ELEMENTE DE MANAGEMENT SI GESTIONAREA RISCURILOR

Exemplu de fisa de post pentru postul de sofer

Denumirea intreprinderii

FISA de POST

contractului de munca nr. ......... din data de..............couece..

Denumirea postului: |Sofer

Conducere: Nu se referd

Subordonare: Managerului de intreprinderii

Nr. de subordonati: |Nu are

Scopul postului: Persoana in postul dat trebuie sd asigure transportarea in spatiu si timp a marfurilor si pasagerilor.
Orar de lucru: norma intreagd: 8 ore pe zi (pauza de masa este variabild insa sa nu depaseasca 45 min.).

e Asigurd siguranta marfii sau calatorilor pe care fi are la bord;

e Asigurd buna functionare a autovehicului pe care il are in gestiune;

Sarcini siindatoriri: | e Intocmeste documentatia de transport;

e Raporteaza la reintoarcerea la intreprindere, (parcursul, consumul de combustibil si starii
tehnice a automobilului).

Responsabilitatiale | e Raspunde disciplinar, contraventional sau penal, dupa caz, pentru neindeplinirea sau

postului: indeplinirea necorespunzatoare a sarcinilor de serviciu.

= Studii medii de specialitate (tehnice),

= Experientd in domeniu 1-5 ani;

Cerintele postului: = Posesia carnetului de conducere pentru categoriile BC,

= Punctualitate, seriozitate, responsabilitate, loialitate, hotarire, adaptabilitate, autocontrol, atitudine
pozitiva, rezistenta la stres.

Conditii de munca: |Munca este in afara sediului intreprinderii, se asigura mijloc de transport

Salarizare: Salariul brut lunar este de ................. lei .

Director General Am luat la cunostinta angajatul,
(numele, prenumele, semnatura) (numele, prenumele, semnatura)
Datai ..o
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Exemplu de contract individual de munca

CONTRACT INDIVIDUAL DE MUNCA nr.

Tncheiat astazi la data de

1. Partile contractului:

Angajator: cu sediul in mun. Chisinau, , cod fiscal

telefon si Salariat domiciliat in mun. Chisindu str.
titularul Buletinului de identitate seria nr. eliberat de oficiul nr. la
data de , am incheiat prezentul contract individual de munca cu urmatoarele clauze

asupra cdrora am convenit:

2. Obiectul contractului:
Angajatorul asigura salariatul cu loc de munca in calitate in cadrul intreprinderea

3. Durata contractului:

Contractul este incheiat pe un termen determinat, salariatul urmind sa inceapa
activitatea la data de si incetarea contractului de munca la data de

4. Conditii de munca:
Activitatea se desfdsoara in conformitate cu prevederile Codului Muncii al Republicii Moldova.

5. Durata muncii:
a). Durata timpului de lucru fiind de 40 ore/sdptaming;
b). Repartizarea programului de lucru se face dupa cum urmeaza 8 ore/zi;
C). Programul de lucru se poate modifica in conditiile reqgulamentului intern;

d). In caz de necesitate se vor efectua ore suplimentare pentru alte lucrari urgente destinate s asi-
gure buna functionare a intreprinderii.

6. Concediul:
Durata concediului anual de odihnd este de 28 zile lucratoare, in raport cu durata muncii (norma intreaga).

7. Salariul:

a) Salariul lunar fiind de lei;

b) Data la care se plateste salariul este si nu mai tirziu de data a fiecarei luni.
8. Alte clauze:

a) Perioada de proba este de zile;

b) Perioada de preaviz in cazul concedierii este de 14 Zile;
) Perioada de preaviz in cazul demisiei este de 14 Zile.

9. Drepturile si obligatiile partilor:
1. Salariatul are urmdtoarele drepturi:
a) Dreptul la salarizare pentru munca depusa;
b) Dreptul la repaus zilnic si saptaminal;

Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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) Dreptul la concediu de odihna anual;
d) Dreptul la securitate si sanatate in munca.

2.Salariatul are urmatoarele obligatii:

a) Obligatia de a realiza norma de munca sau, dupa caz, de a indeplini atributiile ce fi revin conform
postului detinut;

b) Obligatia de a respecta disciplina muncii;

) Obligatia de fidelitate fata de angajator in executarea atributiilor de serviciu;

d) Obligatia de a respecta madsurile de securitate a muncii;

e) Obligatia de a respecta secretul si confidentialitatea de serviciu.

3.Angajatorul are urmatoarele drepturi:

a) Sa execute controlul asupra modului de indeplinire a sarcinilor de serviciu din partea salariatului;

b) Dacd se constata savirsiri de abateri disciplinare din partea salariatului, angajatorul are dreptul sd
aplice sanctiuni corespunzatoare, sa atraga salariatul la rdspundere disciplinara sau materiald ce
nu contravine legislatiei in vigoare.

C) Sa ceard salariatuluiindeplinirea obligatiilor de munca si manifestarea unei atitudini gospodaresti
fatd de bunurile angajatorului;

d) Sa stimuleze salariatul pentru munca eficienta si constiincioasa.

4.Angajatorului ii revin urmatoarele obligatii:
a) Sa acorde salariatului toate drepturile ce decurg din contractul individual de munca;

b) Sa informeze salariatul asupra conditiilor de munca si asupra elementelor care privesc desfasu-
rarea relatiilor de munca;
c) Sa elibereze, la cerere, toate documentele care atesta calitatea de salariat a solicitantului;

d) Sa asigure confidentialitatea datelor cu caracter personal ale salariatului;
e) Sa respecte clauzele contractului individual de munca.

10. Dispozitii finale:

a) Orice modificare privind clauzele contractului in timpul executdrii contractului individual de munca
impune incheierea unui act aditional la contract, conform dispozitiilor legale;

b) Prezentul contract individual de munca s-a incheiat in doua exemplare, cite unul pentru fiecare parte,
ambele avind aceeasi fortd juridica;

c) In problemele nereglementate de prezentul contract partile se vor calduzi de actele normative ale
Republicii Moldova;

d) In cazul aparitiei unor litigii la incheierea, indeplinirea, modificarea sau rezilierea contractului, partile
vor solutiona aceste litigii pe cale amiabild, in caz contrar litigiile aparute vor fi solutionate de cdtre
instantele de judecata competente.

Director Salariat:
(numele intreprinderii)
(numele, prenumele)
(numele, prenumele directorului)
(semndatura si stampila intreprinderii) (semndtura)
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FINANTAREA S| EVIDENTA ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

Exemplul de calcul al cheltuielilor de initiere a unei afaceri

CATEGORIA DE CHELTUIELI CONTINUTUL OPERATIILOR ECONOMCIE SUMA, LEI
1. Procedurile legale de intregistrare a afacerii 2250
Inregistrarea afacerii la Fisc sau Camera de Inregistrari de Stat | 1200
Confectionarea stampilei 250
Obtinerea autorizatiilor sanitare, pompieri, electricitate, etc. 800
\2/%2;22?{5?”;?%“'“ pentru cresterea si Plata de arenda pentru primele 6 luni (800*6=4800 lei) 4800
3. Procurarea meselor si rafturilor pentru |Aparat de casa ( 2600 lei); telefon (800 lei); rafturi, mese si
cresterea si vinzarea florilor vitrine (10000 lei) 13400
4. Formarea stocului de flori Achitarea furnizorului 15000
5. Procurare peliculd si ghiveciuri pentru flori|Achitarea furnizorului 3000
%éli:%ﬂiiﬂtregmere magazin, Servicii comunale, servicii telefon. 150
Zséter;tf”fr"sfcl?;:;;Fﬂ;g’l‘é ;fexe'e 1 lucrator, 1 vinztor (800*2 pers)*126,5% 2024
8. Cheltuieli transport Petrol 1600
9. Alte cheltuieli neprevézute 2000
TOTAL MIJLOACE BANESTI 44224
Exemplu de proiectare a necesarului de capital banesc la initierea afacerii
Tip de cheltuieli Continutul operatiilor economcie Suma, lei
Cheltuieli:
1. Cheltuieli de constituirea afacerii Stampila, taxe de inregistrare, licente, autorizatii 2250
2. Cheltuieli general-adiminstrative Chiria, remunerarea muncii, intretinerea, transport, altele 10574
3. Costul marfurilor Formarea stocului de flori, peliculd si ghiveciuri pentru flori| 18000
Mijloace fixe:
;.pzr;ijlfirzae Crgfgelor si rafturilor si Aparat de casa ( 2600 lei); rafturi, mese si vitrine (10000 lei) | 12600
Active curente:
1. Procurarea telefon Telefon (800 lei); 800
TOTAL NECESAR DE CAPITAL 44224

Exemplu privind calcularea perioadei de recuperare a investitiilor

Mijloace investite

Fluxul anual

la initierea afacerii

Mijloace banesti obti-
nute din activitate

| -2000 1500 ~| 2000 3000
Flux cumulativ net -500 1500 4500
Z
z
Perioada de recuperare a investitiei 1,25 Un ansi trei luni

A
/1

-500 =-2000+1500 (

(-500/2000) + 1an=0,25 *12 luni = 1,25 ani sau 1an si 3 luni

BAZELE ANTREPRENORIATULUI Sugestii pentru proiectarea lectiilor
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MARKETINGUL AFACERII

Exemplu de cercetare de marketing

Serviciul: Testare tehnica auto

Scopul: Cercetarea gradului de solicitare a serviciului de testare tehnica auto oferit de statia
de testare Cargo-Test SRL
Obiectivele cercetdrii:
1. Determinarea atitudinii clientilor fata de serviciile oferite de statiile de testare a
companiei Cargo-Test SRL;
2. Stabilirea gradului de utilizare a serviciului dat;
3. Identificarea nivelului calitate a serviciilor in viziunea clientilor;
4. ldentificarea sugestiilor oferite de clienti in vederea eficientizarii serviciilor de testare a
companiei Cargo-Test SRL.
Obiectul cercetarii: serviciul
Metodele:
a. Sondajul;
b. Observatia;
c. Interviul personal.
Chestionar

Buna ziua! Ma numesc Vasile Cutaricd, elev la scoala profesionala si fac un studiu despre
prestarea serviciile de testare tehnicd a autovehiculelor si remorcilor acestora. Va rog sa-mi acordati
citeva minte in acest scop.
Pasaportul chestionatului:
Virsta:
Sexul:
Ocupatia:
j) Student
k) Lucrez in invatdmint
1) Lucrezin domeniul medical / asistenta sociala
m)Liber profesionist si afaceri proprii
n) Lucrez in domeniul financiar
0) Lucrezin comert si servicii
p) Lucrezin regii / administratia de stat
q) Lucrezin industrie
r) Altele (mentionaticare) ............ooooviiiiiinnnn
Venitul lunar:
f) Sub 2000 Lei
g) 2000-3500 Lei
h) 3500-6000 Lei
i) 6000-9000 Lei
j)  mai mult de 9000 Lei
1. Dvs. utilizati serviciu de testare auto?
a. Da
b. Nu
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2. Daca da, atunci cit de des utilizati aceste servicii?
a. Odatainan
O datd in jumatate de an
O datd in semestru
O datadin lund
. Alte variante
3. Credeti ca e nevoie de un asemenea serviciu pe piata?
a. Da
b. Nu
. Daca nu atunci cum altfel s-ar putea verifica starea tehnica a autovehiculelor?
a. Imifac singur testarea
b. Nu e nevoie de testare in general
c. Alte variante
5. Daca da atunci cu ce scop dvs. executati testarea tehnica a mijlocului dvs. de transport?
a. Pentru a fi sigur de starea tehnicad autovehiculului;
b. Pentru cd se impune de lege;
c. Alte variante
. Sinteti satisfacuti de serviciile de testare?
a. Da
b. Nu
. Servicii le de testare a carei companii le utilizati cel mai des?
a. Cargo-Test SRL
b. Esperss-Test-Auto SRL;
C. Auto-Prezent SRL
f. HELPauto SRL
g. altelele
. Cum apreciati nivelul calitatii serviciilor oferite de statia de testare Cargo-Test SRL?
a. Foarteinalt
b. Tnalt
c. Mediu
d. Nesatisfacator
9. Dacad la intrebarea 8 este punctul d atunci se raspunde la urmatoare intrebare: Care sint
lucrurile care nu va plac la statia de testare Cargo-Test SRL?
a. Insusi procesul tehnologic
b. Profesionalismul insuficient al expertilor
. Atitudinea personalului fata de clienti
d. Alte (pareri personale)
10.Cum apreciati nivelul de profesionalism al expertilor care executa testarea tehnica la Cargo-Test?
a. Foarteinalt
b. Tnalt
C. Mediu
d. Nesatisfacator

11.Care sint lucrurile necesare de fi schimbate pentru a putea imbunatati calitateta serviciilor
de testare tehnica a companiei Cargo-Test SRL?

a. Echipamentele (standuri)
b. Personalul

®aoono

N

(o)}

N

(o]
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c. Procesul de testare

d. Altele notati care

12.Ce schimbdri ati propune pentru serviciile oferite de compania Cargo-Test SRL ca
activitatea companiei sa fie mai eficienta?

a. Insusi procesul tehnologic

b. Expertii

c. Atitudinea personalului fata de clienti

d. Alte (pareri personale)

Multumesc frumos pentru atentie participare la sondaj!

Exemple ale criteriilor de structurare si segmentare a pietei bunurilor de consum:

Criterii

Segmente

Virsta (ani)

1. DEMOGRAFICE
Sub 6 ani; 6-11 ani; 12-19 ani; 20-34 ani; 35-49 ani; 50-64 ani; peste 64.

Sexul

Masculin, feminin.

Numarul membrilor in familie

1-2; 3-4; peste 5.

Ciclul de viata al familiei

Tineri singuri; tineri cdsatoriti fara copii; tineri casatoriti cu copii; casatoriti
bdtrini fdrd copii; batrini singuri; altii.

Venit Grupe de venit (mici - incepind cu salariu minim; medii; mari)

Ocupatie Specialisti cu studii superioare; functionari; operatori; agricultori; elevi; studenti; someri.
Educatie Scoald primara; gimnaziu; liceu; facultate; masterat; doctorat.

Religie Ortodox; catolic; musulman.

Rasa Alb; negru; etc.

Nationalitate

Regiuni ale tdrii

Romin; rus; ucrainean; etc.
2. GEOGRAFICE
Nord, Sud, Centru, Est, Vest.

Localitati

Urbane, suburbane, rurale

Numdrul populatie (locuitori)

Sub 5000; 5000-20000; 20000-50000; 50000-100000 etc.

Clima

Rece; calda; moderata.

Relief

Clase sociale

Cimpie; dealuri; munte.
3. PSIHOSOCIAL

Foarte saraci; saraci; clase de mijloc; bogati; foarte bogati.

Stil de viata

Vegetarieni; ecologisti; onesti; capriciosi; etc.

Personalitate

Frecventa cumpadrarii (doar pentru
produse)

Independenti; impulsivi; vioi; sociabili; conservatori; inovatori
4. COMPORTAMENTALE

Regulatd; ocazionala.

Avantajele produsului/ serviciului

Calitate; pret etc.

Statutul utilizatorilor

Nonconsumatori (absoluti, relativi); fost-consumator; consumator potential; consuma-
tor regulat; ocazional.

Frecventa utilizarii produsului sau
serviciului

Mica; medie; mare.

Loialitatea fata de marfd/ serviciul
dat

Indicatd (consumatorul cumpadrd o singurd marca); slabd (consumatorul cumpard
doud madrci); schimbdtoare.

Mod (decizie) de cumpadrare/ utilizare
a serviciului

Inconstientd; constientd; informatd; interesatd; intentionata.

Atitudine fatd de produs/ serviciu

Entuziastd; pozitivd; indiferentd; negativd; dusmanoasa.
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Anexa E: ‘ Modele de acte

Certificat de inregistrare a intreprinderii

CEBYIFIGAY
DE INBEGISTRARE

Intreprinderea eu Capital Striin Organizatia de Paza "ARGUS-S"

A : Societate en Raspundere Limitata
ESTE INREGISTRATA LA CAMERA INREGISTRARII DE STAT

Numérul de identificare de stat - codul fiscal
1007600068110

26.11.2007

2312010

MD 0102651
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Extras din registrul de stat

234

* .CAMERA INREGISTRARII DE STAT™ 1.8,

EXTRAS
din Registrul de stat al persoanelor juridice

Nr. 2072068 data 22.03.2013

Denumirea completd: Intreprinderea cu Capital Striin "TEHGAZ GRUP" Societate cu
Rispundere Limitata

Denumirea prescurtatd: LCS, "TEHGAZ GRUP" S.R.L.

Forma juridica de organizare: Societate cu riispundere limitata,

Mumirul de identificare de st 51 codul fscal (IDNOY: 1006600041260

Diata inregistrarii de stat: 19.09.2006

Modul de constituire: nou creati.

Sediul: MD-2069, str. Calea lesilor, 142, mun. Chiginiiu, Republica Moldova. tel. 593609
Obiectul principal de activitate:

L. Comertul cu ridicata al materialelor lemnoase, al materialelor de constructie si
echipamentului sanitar

2, Intermedieri pentra vingarea earburantilor, mineralelor, a metalelor 5i chimicalelor
pentro indusirie

3. Activitatea eu metale prefioase si pietre pretioase; funclionarea caselor de amanet
4, Tibdiciren si prepararea picilor

5. Fabricarea de articole de imbriiciminte din piele

6. Comeriul cu ridicata pe bazi de tarife san contracte

7. Fabricarea produselor metalice usoare

8. Fabricarea de constructii 5i prefabricate din aluminio i aliaje de aluminiu pentru
construcii

9, Fabricarca de structuri $i (implirii metalice pentru construeii

10. Forjarea, ambutisarea, stanjurea; metalurgia pulberilor

11. Fabricarea gazului industrial

12, Alte tipuri de comert cu amiinuntul in magazine specializate

Capitalul social: 19757234 lei,
Administrotor: COPHMULT VICTOR, IDNP 0961607607325

Asoeilii
1. SOFOKLEOLUS ANDREAS, cet. CIPRU,
cola 19757234 MDL, ce constituie 100%

Prezentul extrus este eliberat in temeiul art.34 al Legii nr.220-XVI1 din 19 octombrie 2007
privind Tnregistrarea de sial a persoanelor juridice si a intreprinzitorilor individuali §i confirmi
datele din Registrul de stat lo data de: 22032003 7, 77
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Autorizatie sanitard de functionare

Autorizatie sanitard de functionare _
Nr _2663 |
paeais G Ombrig, 10 Valebitd phos s ____SSPEEETIG, 1310

Glovalergerie

| 1. Denumirea unitifll economice
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- 2 For gR1010600030869
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Autorizatie pentru amplasarea si functionarea depozitelor

 REPURLICA MOLDOVA
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Certificat de conformitate a sistemului national de management al calitatii produselor
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P DE CONFORMITATE A SISTEMULUI 3
5: .. DEMANAGEMENT AL CALITATII nr. SNACP MD SC 03 016 0041-06 £
o8 '.i
'/( E Inregistrat la “19” decembrie 2006  Valabil pini la “19” decembrie 2009 :
¢ & euBeraT: «FIDESCO» SRL 4
Al =
l}l" 2 MD 2059, str. Petricani, 19, mun. Chisindu, Moldova K
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Certificat de conformitate a sistemului international de management al calitatii produselor
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Certificat de conformitate a sistemului international de management al calitatii produselor
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REPUBLICA MOLDOVA
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- GLOSAR

Activitate economica

Ansamblul activitatilor prin care oamenii isi satisfac necesitatile economice trans-
formind resursele (naturale, umane, financiare) in bunuri de consum si servicii.

Activ

Totalitatea bunurilor care apartin agentilor economici (clddiri, masini, licenta,
computer, echipament); datoriile altor persoane fata de agentul economic re-
spectiv (datoriile membrilor fatd de asociatie, imprumuturile acordate, dobinda
care trebuie achitata in asociatie.).

Active nemateriale

Active nebdnesti, determinate usor si controlate de intreprindere, care nu au o
forma fizica si pot fi utilizate in decurs de mai mult de o perioada de gestiune des-
tinate inchirierii sau utilizdrii in scopuri administrative (brevete, licente, embleme
comerciale, programe informatice, cheltuieli de constituire etc.).

Active materiale pe ter-
men lung

Active care imbracé o forma fizica, naturald, cu o duratd de functionare mai
mare de un an, utilizate in activitatea intreprinderii sau care se afla in proces de
creare (terenuri, mijloace fixe, cladiri, masini).

Active pe termen scurt
(Active curente)

Stocuri de marfuri materiale, creante pe termen scurt, investitii pe termen scurt,
mijloace banesti.

Hirtie de valoare eliberata detindtorului unei parti din capitalul propriu al unei

Actiune . s & . . .
intreprinderi, care ii da drepturi de asociat, membru, actionar.
Acti Detinatorul unei actiuni reprezentind o parte din capitalul agentului economic
ctionar . —_—
’ (societate pe actiuni).
. Indivizi, grupuri de indivizi, persoane fizice si juridice care sint incadrati in acti-
Agent economic . .
vitatea economica.
Reprezintd orice initiativa a unui intreprinzator, concretizatd, de regula, intr-o
Afacere relatie contractuald si avand o finalitate economico-financiara precizata, cores-
punzatoare unui anumit scop.
Instrument de planificare strategica folosit pentru a evalua punctele tari, punc-
tele slabe, oportunitdtile si amenintarile intr-un proiect sau intr-o actiune de
Analiza SWOT afaceri. Aceasta analiza implica specificarea obiectivului actiunii sau proiectu-

lui si identificarea factorilor interni si externi favorabili si nefavorabili atingerii
obiectivului respectiv.

Analiza cost-beneficiu

Evaluarea afacerii, produsului pentru a stabili daca, sau in ce masura, in aceasta
meritd sa se investeasca, pentru ca aduce beneficii, profit. Analiza cost-beneficiu
difera de analiza financiara prin faptul ca are in vedere toate castigurile poten-
tiale (beneficiile) si pierderile (costurile). Rezultatele se pot exprima in diverse
moduri, inclusiv pragul de rentabilitate, valoarea netd actualizata si raportul
cost-beneficiu.
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Antreprenor (in-treprin-
zator)

Persoana care isi asuma constient anumite riscuri si doreste sa obtina un anumit
profit. Persoana care isi asigurd castigul printr-o afacere, contract sau ca liber
profesionist. Se referd, de asemenea, la o persoana care initiaza o afacere noua

Activitatea de fabricare a productiei, executare a lucrdrilor si prestare a servici-
ilor, desfasurata de cetateni si de asociatiile acestora in mod independent, din

Banca

Antreprenoriat L . Lo 5 i
proprie initiativa, in numele lor, pe riscul propriu si sub raspunderea lor patrimo-
niald, cu scopul de a asigura o sursa permanenta de venit.

Asociat Participant la capitalul unui agent economic.

Agent economic specializat in primirea de la public, a economiilor pe care le utili-
zeaza in forma de resurse pentru acordarea creditelor sau alte operatiuni financia-
re (procurarea actiunilor, obligatiunilor, certificatelor de trezorerie).

Bancruta (faliment)

Stare de incetare a platilor din vina debitorului, declarata de tribunal. Bancruta
atrage asupra acestuia in mod automat falimentul cu toate consecintele aferente.

Situatia patrimoniului agentului economic, intocmita periodic, la 0 anumita data,

Capacitate a pietei (mari-
mea pietei)

Bilant sub forma de balanta, care reflecta tot ce poseda o intreprindere (ACTIVUL) si tot
ceea ce datoreaza precum si mijlocele proprii (PASIVUL).
Buget Plan exprimat in termeni financiari, de exemplu, ce suma de bani este necesara
uge

pentru a administra o afacere si ce sume vor fi generate.

Dimensiune cantitativa a pietei. Poate fi identificata fie ca marime globala a cere-
rii de marfuri, fie ca marime globala a ofertei, fie ca volum al vinzarilor de marfuri
(v., volumul pietei) dintr-o anumita perioada de timp (un an, o lund etc.).

Capital

Avutie sub forma de bani, marfuri si bunuri materiale.

Capital initial

Fonduri necesare pentru initierea unei afaceri.

Capitalul propriu al aso-

ciatiei

Capitalul constituit din cote depuse de membri, beneficiul (profitul) asociatiei,
din donatii si sponsorizdri primite, in conformitate cu legislatia.

Cererea

Variabild economicd masurabila care reflecta nevoile pe care consumatorii si le
pot satisface in limita puterii lor de cumpadrare.

Certificare

Certificarea este o procedura prin care o terta parte da asigurarea scrisa ca un produs,
proces sau serviciu este in conformitate cu cerintele specificate(standard, normd etc.).

Cifra de afaceri

Valoarea vanzarilor de bunuri si servicii realizate de intreprindere intr-o perioada.

Comision

Taxa perceputa de agentul pentru servicii de investitii financiare pentru a inter-
media vinzarea/cumpararea de valori mobiliare.

Caiet de sarcini pentru elevi
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Contribuabil

Persoana fizicd sau juridicd, care are obligatia de a plati impozite si taxe legal
reglementate bugetului de stat. In functie de venitul bugetar reglementat, in
randul contribuabililor intrd : persoane fizice, persoane juridice, asociatii agri-
cole, unitdti economice ale unor persoane juridice, precum si ale organizatiilor
politice si obstesti, institutiilor publice, fundatiilor, unitatilor de cult, filialele, su-
cursalele si reprezentantele apartinand persoanelor juridice straine autorizate
sa functioneze pe teritoriul tarii.

Contributii sociale obli-
gatorii

Contributii care trebuie pldtite, in conformitate cu legislatia in vigoare, pentru
protectia somerilor, asigurari de sandtate sau asigurari sociale.

Cooperarea

Formuld contractuald, de intelegere si colaborare intre intreprinderi care isi pastreaza
independenta juridica dar renuntd partial la independenta economica (decizionala).

Costuri de infiintare (cos-
turi initiale)

Cheltuieli initiale efectuate doar la deschiderea unei afaceri.

Costuri directe

Insumeaza toate cheltuielile legate direct si exclusiv de produsul analizat ( salari-
ile muncitorilor direct productivi, amortizarea masinilor si echipamentului, etc.).

Cota de piata

Exprima raportul dintre volumul vanzarilor realizate de o intreprindere si totalul
vanzarilor inregistrate pe piata pe care actioneaza.

Cheltuieli

Consum de mijloace materiale, financiare, munca, energie exprimata in forma
baneasca cu scopul atingerii unor obiective stabilite.

Contabilitate

Procesul de inregistrare a tranzactiilor de afaceri in registrele contabile.

Cont

1. Asigura reflectarea in expresie valoricd a existentului si a tuturor miscarilor care
au avut loc intr-un element patrimonial, venituri sau cheltuieli

2. Mijloc de calcul contabil pentru stabilirea soldului final si a modificarilor succe-
sive ale unui element patrimonial, venit, cheltuiala sau rezultat financiar, in cursul
unei perioade de timp

Costuri fixe

Costuri care nu variazd in mod semnificativ in dependenta de volumul de productie.
Drept exemplu pot servi salariile angajatilor, (vezi de asemenea, costuri variabile).

Costuri variabile

Orice costuri care se modifica in mod semnificativ in dependenta de nivelul bu-
nurilor si/sau serviciilor. Un exemplu ar fi costul materialelor.

Creante

Parte a activelor care trebuie achitate asociatiei de catre membri sau alte persoa-
ne fizice sau juridice la scadenta (termenul de plata) stabilita in conditiile contrac-
tului. Sint datoriile altor persoane fata de asociatie calculate, nu si incasate.

Credit

Relatia economica stabilita intre doud persoane in baza carei se acordd mijloace
bdnesti cu caracter rambursabil. Conditiile acestei relatii economice sunt indica-
te in contractul de creditare.

Suma mijloacelor banesti primite de la 0 banca comerciald sau institutie de mico-
finantare, in baza unui contract de creditare.
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Credite pentru afaceri
mici

Deducere

Banii imprumutati de catre o persoana pentru a incepe sau a administra o afacere
micd. Este o expresie utilizatd si de catre institutiile creditoare, pentru a descrie
creditele acordate persoanelor care au o afacere mica

O sumd anumita din salariul care nu este supusa impozitarii si la care are dreptul
orice salariat.

Deservirea clientilor

Capacitatea de a satisface necesitatile clientilor, imbunatatirea deservirii clienti-
lor implica studierea necesitatilor si elaborarea planurilor de stabilire a unor pro-
cese prietenoase clientilor.

Dobinda

Fluxul monetar sau fluxul
de numerar sau fluxul
mijloacelor banesti

Pretul platit pentru utilizarea unei sume de bani pe parcursul unei perioade de-
terminate de timp, conform contractului de creditare

Determinarea lichiditatii intreprinderii prin diferenta dintre veniturile si cheltu-
ielile cumulate pe o perioada de timp.

Franciza

Sistem de comercializare bazat pe o colaborare continua intre persoane fizice si
persoane juridice independente din punct de vedere financiar, prin care o per-
soand denumita francizor, acorda altei persoane, denumitd beneficiar, dreptul
de a exploata sau a dezvolta o afacere, un produs, o tehnologie sau un serviciu.

Francizat-ul utilizatorul

"Francizei

Contra unei redevente proportionale cu cifra de afaceri realizata sub semnul "francizei",
angajandu-se sa respecte conditiile tehnice si de comercializare prescrise de "francizor”.

Francizorul

Proprietarul "francizei’, pe care o poate "ceda" unui "francizat" - beneficiar, utili-
zator, contra unui beneficiu.

Francizorii

Firme sau indivizi care ofera produsele lor unei intreprinderi pentru a produce
bunuri sau servicii.

imprumut

Ideea de afacere Activitati, care consuma resurse si care genereaza profit.

Plasari de capital in agenti economici (industriali, agricoli, comerciali) cu scopul
| titi obtinerii de profituri. Utilizarea resurselor asociatiei (Economii, Credite, Capital
nvestitie

propriu) cu scopul obtinerii veniturilor (dobinzi, dividende,), care genereaza
profit si cresterea capitalului propriu.

Actiune in baza careia o persoand, numitd imprumutdtor, preda altei persoane, numi-
ta imprumutat, o cantitate de bunuri consumabile, neconsumabile si/sau o0 anumita
suma de bani, imprumutatul urmand a i le restitui la scadentd, in anumite conditii.

Caiet de sarcini pentru elevi

Nw
~
(@]




imprumut primit

Suma mijloacelor banesti primite de asociatie de la o institutie financiara, in
baza unui contract, unde sunt stipulate mdrimea rata dobanzii si scadenta.

imprumut acordat

Licenta

Suma mijloacelor banesti acordate membrilor de catre asociatie contra unei plati
(dobinda),in baza unui contract unde sint stipulate marimea, rata dobinzii si sca-
denta, la expirarea caruia suma trebuie rambursata si dobinda platita.

Autorizatie administrativa de a practica anumite activitati.

Lichiditate

Management

Capacitatea unui agent economic de a-si plati obligatiile fatd de terti la scadenta
(termenul de platd). Un agent economic poate dispune de un volum mai mare de
active decat valoarea totald a obligatiilor sale fata de terti, dar sa fie totusi insolvabil
dacd nu reuseste sa transforme unele din active in bani, pentru a-si onora obligatiile.

1. Acel proces prin care se coordoneaza, se condug, se planifica si se controlea-
za activitatile desfasurate intr-o organizatie, astfel incat sa se asigure atingerea
scopurilor acesteia, cu maximul de eficienta. Managementul are un caracter uni-
versal, putandu-se aplica oricdrui tip de organizatie.

2. Stiinta care se ocupa cu studiul proceselor de conducere, prevedere (anticipare), or-
ganizare, antrenare si control a resurselor in vederea atingerii scopurilor organizatiei.

Manager

Specialist in domeniul managementului, conducator de intreprindere, persoana
care aplica principiile si tehnicile managementului, adica este implicata in admi-
nistrarea unei organizatii cu autoritate in folosirea, combinarea si coordonarea
resursei lor umane, financiare, materiale si informationale cu scopul obtinerii
rezultatelor dorite (urmdrite).

Marca

Semn distinctiv folosit de intreprinderi pentru a individualiza si identifica produ-
sele, lucrarile si serviciile lor de cele identice sau similare ale altor intreprinderi.
Marca este aparata de lege.

Marfa

Produs al muncii omenesti care satisface o necesitate sociala si este destinat
schimbului prin intermediul vinzarii si cumpararii

Marj

1. Cota de rezerva pentru acoperirea unor diferente de valoare.

2. Diferenta intre costul de vanzare si cel de productie.

Marja de profit

Diferenta intre veniturile din vanzari de marfuri si costul de achizitie aferent
madrfurilor vandute. Se refera la intreprinderile de comercializare (distributie) sau
la partea de activitate pur comerciala efectuata de intreprinderile producdtoare.

Marketing

intreprinderi.

Proces ce consta in trezirea interesului clientilor pentru produsele si serviciile unei
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Mix de marketing (mar-
keting-mix)

Rezultatul imbinarii ingredientelor de marketing ; politica de produs, politica de
pret, politica de distributie si politica de promovare, proportionald intr-un intreg
integrat, pentru o anumita perioada de timp, prin angajarea planificata a tuturor.

Motivatie

Negociere

Ansamblul factorilor obiectivi si subiectivi care-I determina pe individ sa intreprin-
dd anumite acte, actiuni sau activitati, sa tinda cdtre anumite scopuri, idealuri etc.

Proces competitiv, desfasurat cel putin intre doi parteneri, care isi propun drept
scop sa realizeze, prin convorbiri pasnice, armonizarea progresiva a intereselor
si pozitiilor lor in legatura cu o anumita problema comerciala, de cooperare.

Patrimoniu

Obiective Activitatile companiei pe care antreprenorul doreste sa le realizeze.

Obligatii Hirtie de valoare care reprezintd un imprumut contractat de o persoana juridica
pentru o suma si o durata determinata.

Oferta Categorie economica proprie economiilor de piatd, care exprima relatiile ce se
stabilesc in legdturd cu prezenta pe piatd a bunurilor materiale si serviciilor des-
tinate schimbului prin intermediul vinzarii cumpararii.

Organigrama Reprezentare grafica a structurii organizatorice a unei intreprinderi sau a unor

parti din ea cu ajutorul anumitor simboluri si pe baza unor reguli specifice.

Ansamblul bunurilor si creantelor unui agent economic.

Perioada de recuperare a
investitiilor

Exprima perioada de timp in care se recupereaza investitia din profit sau din
venitul net obtinut in urma realizarii investitiei.

Persoana fizica

Reprezintd omul privit individual, ca titular de drepturi si obligatii.

Piata

Categorie economica a productiei de marfuri in care isi gaseste expresia totalita-
tea relatiilor economice ce apar in procesul de vinzare-cumpdrare a marfurilor.

Plan de afaceri

Un document care descrie succint obiectivele operationale si financiare ale unei
afacerii si care contine un plan detaliat si un buget,care arata in ce mod vor fi
atinse aceste obiective. Planul de afaceri contine, de asemenea, prognoze finan-
ciare detaliate privind rezultatele afacerii, precum si un pian de marketing.

Planul de marketing

Parte componentd a planului de afaceri in care se descrise alegerile care de-
termina sistemul de produs oferit pe piata si perceptia acestuia de catre con-
sumatori. Planul de marketing este alcdtuit din urmatoarele elemente: Piata si
consumatorii, Concurentii, Amplasarea, Strategia de promovare
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Planul financiar

Parte componentd a planului de afaceri in care descrie aspectele financiare ale
afacerii si are urmatoarea structurd: Sursele financiare pentru realizarea aface-
rii, Planificarea venitului, Fluxul mijloacelor banesti, Raportul privind rezultatele
financiare,Bilantul contabil previzionat.

Postul

Unitatea de baza a structurii organizatorice descris prin rol (ce are de facut ocu-
pantul postului) si statut (care este pozitia postului in raport cu celelalte). Fieca-
rui post di revine o configuratie specifica de sarcini, competente si raspunderi.

Potentialul pietei

Parte din capacitatea pietei, care poate fi satisfacutd pe baza conditiilor materia-
le si financiare date ale populatiei, datorita nivelului pretului produselor.

Prag de rentabilitate

Nivelul afacerilor, in care incasarile (veniturile) sunt egale cu cheltuielile (costurile).

Pret de piata Pret care se formeaza si se modifica, in principal in functie de raportul dintre
cerere si oferta. Evident, cind cererea depdseste oferta, pretul de piata manifesta
tendinta de crestere, iar cind cererea este mai micd decit oferta - p.p scade.

Produs Ansamblul de bunuri materiale sau servicii vandut de o firma, identificat prin
caracteristici tehnice si continutul simbolic.

Promovare Comunicarea cu potentialii clienti cu scopul de a-i influenta sa cumpere produsele si
serviciile companiei. Promovarea include toate metodele disponibile pentru a face
un produs (serviciu) cunoscut clientilor, astfel incat acestia sa doreascd sa il cumpere.

Profit Castigul obtinut ca urmare a unei activitati eficiente din punct de vedere eco-
nomic sau beneficiul obtinut ca rezultat al investirii de capital. Se calculeaza ca
venit total minus cost total.

Profit brut Profitul calculat inainte de scaderea impozitele, alte cheltuieli aferente.

Profit net Suma de bani ramasa dupa plata cheltuielilor, impozitelor si taxelor. Profitul brut

Rata dobinzii

minus impozitele.

Raport procentual fata de suma imprumutului sau creditului (19%, 25%, 30%,...).

Rentabilitate

Capacitate a unui capital plasat sau investit de a produce un venit, exprimat in
termeni financiari.

Relatii publice

Activitati de comunicare in vederea promovarii, acceptarii unui produs / firma,
inclusiv a imaginii marcii lor.

Rezultat financiar

Venit minus cheltuieli, dacd este o suma pozitiva se inregistreaza un PROFIT,
daca este o suma negativa atunci exista PIERDERE.
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Risc

Element incert dar posibil ce apare permanent in procesul evenimentelor
tehnice,de desfacere, utilizate de o intreprindere in vederea desfacerii produse-
lor sale umane, sociale, politice, reflectand variatiile distribuirii rezultatelor po-
sibile, probabilitatea de aparitie cu valorile subiective si obiective, avand efecte
posibil pdgubitoare si ireversibile.

Salariul Suma de bani datd de patron salariatului in temeiul unui contract individual de
munca pentru munca efectuata sau ce trebuie efectuata si pentru serviciile in-
deplinite sau ce trebuie indeplinite.

Scadenta Termen de platd; expirarea datei la care trebuie achitata, onorata o datorie, 0 obligatie.

Segmentare a pietei

Fractionare, stratificare a cumpadrdtorilor din cadrul unei piete, in grupe de con-
sumatori cu caracteristici similare, denumite segmente.

Serviciu de marketing

Ansamblu de activitati realizate de producator consumatorului in cadrul vinzarii pro-
duselor, care au loc odata cu actul de vinzare-cumparare sau dupd efectuarea acestuia.

Solduri

Stoc de marfuri ramase nevindute in reteaua comerciald cu amanuntul, dupa
incheierea unui sezon, dupa schimbarea liniei modei etc, care se desfac (se sol-
deaza), de obicei la preturi scazute.

Soldul contului

Suma care trebuie inscrisa intr-una din rubricile unui cont pentru a egaliza debi-
tul cu creditul acestui cont; soldul creditor aratd ca in cont s-au primit mai multi
bani decat sunt datorati; soldul debitor arata cd sunt datorati mai multi bani
decat au fost primiti; soldul initial si soldul final reprezinta soldul existent in cont
la inceputul, respectiv la sfarsitul perioadei.

Solvabilitate

Capacitatea unei persoane sau companii de a-si pldti datoriile la scadenta acestora.

Sondaj

Metoda de stringere, prelucrare si interpretare a informatiilor in scopul cunoas-
terii pietei, sau a unor fenomene si probleme determinate ale acesteia, prin inte-
rogarea scrisa sau orala a unui segment dintr-o anumita colectivitate.

Stabilirea pretului

Fixarea pretului de vanzare a unui produs sau serviciu.

Studiu de piata

Colectarea si analiza informatiei despre clienti, concurenti si strategii de market-
ing. intreprinzatorii utilizeaza studiul de piata pentru a determina fezabilitatea
unei noi afaceri, a verifica interesul pentru noile produse sau servicii, a-si per-
fectiona afacerea si a elabora strategii concurentiale. Cu alte cuvinte, studiul de
piatd permite intreprinzatorilor sa ia decizii care le permit sa fie mai receptivi la
necesitatile clientilor si sa mareascd profiturile.

Studiu de fezabilitate

Analizeaza potentialul investitiei din punctul de vedere al utilizarii rationale si efi-
ciente a resurselor financiare, umane si materiale si determina modul in care sunt
satisfacute cerintele tehnice si economice impuse de sectorul de activitate al pro-
iectului de investitii sau al afacerii.
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Strategia de marketing

Componenta a politicii de marketing a firmei; poate fi definita prin principalele direc-
tii in care firma isi mobilizeaza resursele pentru a-si indeplini obiectivele programate.

Strategie de dezvoltare

T

Taxa pe valoarea adauga-
ta (TVA)

vV

Valoare

Formd de strategie de marketing a intreprinderii, prin care aceasta urmareste
sa-si consolideze pozitia, dezvoltand activitatea productiva si de desfacere si in-
fluentand pe aceasta cale cererea consumatorilor.

Impozit neutru si unic ce se aplica asupra tuturor activitatilor economice. Este
perceput asupra valorii adaugate in fiecare stadiu al productiei si al distribu-
tiei bunurilor economice, oricare ar fi provenienta lor, din productie indigena
sau din import. Prin stabilirea valorii adaugate se evita inregistrarile repetate
ale consumurilor externe. Are un caracter universal, deoarece se aplica asupra
tuturor bunurilor rezultate atat din activitatea curenta de exploatare, cat si din
activitatea financiara de fructificare a capitalurilor disponibile.

Categorie economicd a productiei de marfuri a cdrei substantd este munca sociala
a producatorilor de marfuri inmagazinata in corpul material al acestora. Astfel, v.
exprima raporturi sociale intre oameni ascunse sub invelisul material al marfurilor

Venit

Ceea ce obtine un agent economic ca fruct al utilizdrii capitalului. Aflux de avan-
taje economice (mijloace banesti), obtinute sau care urmeaza sa fie obtinute, (Ve-
nituri din dobinzi).

Viabilitate

Capacitatea de a dura timp indelungat; apt de a avea o existentd indelungata.
De exemplu, calitatea imbracamintei unei sosele de a corespunde conditiilor
cerute de traficul pentru care a fost proiectata.
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