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Drag cititor,

Acest ghid a fost elaborat in cadrul proiectul ,Remitentele dezvolta comunitatile din Republica Moldova’, cu
suportul financiar al Uniunii Europene.

De ce?

Pentru a te motiva pe tine, care esti beneficiar de remitente, sa investesti banii trimisi de rudele tale de peste
hotare in afaceri.

Stiai ca?

Aproximativ jumatate de milion de moldoveni (25-30% din populatie) lucreaza peste hotare.
Republica Moldova, conform raportului Bancii Mondiale, se afla printre lideri in ceea ce priveste ponderea
remitentelor in PIB (23,2%), pe locul 2 dupa Tadjikistan.

Potrivit datelor Bancii Nationale a Moldovei, in primul trimestru al anului curent, volumul transferurilor
banesti in Moldova de peste hotare pin intermediul bancilor a constituit 288,72 mil.$.

Evolutia remitentelor in Rep. Moldova
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in mediul rural, ponderea remitentelor in produsul total este si mai mare, fiind o sursa importanta si stabild
de venituri pentru mai mult de 25% din localitati si un factor esential de prevenire a saraciei.

Din cite observi, economia Moldovei este puternic dependentd de remitente, insa din pacate doar 7% (oficial)
din banii concetatenilor nostri care muncesc peste hotare sunt investite in afaceri, ca sa genereze noi
venituri si sa contribuie la dezvoltarea tarii.

Utilizarea remitentelor in Moldova Tu ce alegi?

Afaceri; 7% 1. Sa cheltuiesti banii primiti de la rudele de peste
hotare pe produse de uz curent, care-ti aduc satisfactie
Economil; 21% doar de moment?

sau

2. Sa investesti remitentele in afacerea proprie din
Consum care sa faci mai multi bani si care ar crea noi locuri de
curent; 72% muncd, ar contribui la bunastarea cetatenilor si respectiv,
ar dezvolta economia Moldovei?
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Ce ne-am propus prin acest ghid?

Sd te ajutdm sd intelegi dacd afacerile sunt de tine

Sa iti aratdm ca nu este deloc dificil sd-ti lansezi o afacere in Moldova

Sa iti oferim maxim informatie utild ca sG economisesti bani pe servicii de consultanta
Saitiindicdm de unde poti accesa bani la inceputul afacerii

Sa iti ddm idei de afaceriin care ai putea investi remitentele

Sa iti dezvoltam capacitatile antreprenoriale

Sa-ti dam in CD-ul anexd modele de acte cu care vei avea de lucrat practic

NSO AWDN =

Ce poti afla din acest ghid?

ca banii nu trebuie cheltuiti, ci investiti in afaceri care sa genereze mai multi bani

ca a lansa o afacere in Moldova este interesant, accesibil si profitabil

ca sunt multe oportunitati de investire in Moldova

ca statul si organizatiile internationale in Moldova iti vin in ajutor prin diverse programe de
finantare si sustinere a business-ului autohton

ca afacerea proprie iti poate oferi satisfactie materiala si spirituala

6. ca propriul business iti asigura un loc de munca si stabilitate pe viitor

N =

U

5 motive pentru care se meritd sa citesti acest ghid:

Primesti raspunsuri concrete la intrebarile care pot sa-ti apara la inceput de cale in business
Minim teorie, maxim informatie practica

Putine cuvinte, multe scheme si prezentari grafice

Limbaj accesibil, pe intelesul tuturor

Informatia pe care ti-o ddm schematic iti va prinde bine pe viitor si te va ajuta sa
economisesti bani, timp si energie.

A wN =

Daca vei avea intrebari pe viitor, nu ezita sa te adresezi echipei de experti de la:

+Elaina Consulting” S.R.L.
Chisindu, str. A. Mateevici 71 of.8a
Republica Moldova, MD-2009

Tel. 022 24 00 26, 07988098
www.elaina-consulting.com

Si nu in ultimul rind, autorul Elena Catisev si co-autorul Diana Jumiga, aldturi de echipa,Elaina Consulting” SRL,
Asociatia Obsteasca ,Hilfswerk Austria”in Rep. Moldova si Comisia Europeand iti doresc bafta si spor in business!
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Tine minte: Cel mai teribil gind de care trebuie sa te temi este sa nu gresesti. Numai cel care nu face
nimic, nu greseste. Ar trebui sa-ti fie teama ca te-ai putea trezi peste 10, 20 sau 30 de ani de lucru intr-o
companie aratind cu degetul spre televizor si spunind ,aceasta a fost ideea mea”

Citeste acest ghid, investeste remitentele in ideea ta si fa bani!
Fii un exemplu bun pentru altii, ajuta-te pe tine insuti si ajuta-ti tara.



Ceinseamna business?

Business-ul tradus din engleza ar fi“starea de a fi ocupat’, adica

business = sa faci singur bani din aceea ca esti ocupat.

Nu te duci la lucru, nu faci ce ti
se spune si nu astepti sa-ti dea dar
cineva salariul stabilit pentru

aceasta

Antreprenor = omul care-si asuma riscul in contextul organizarii unei intreprinderi noi, crearea unui produs /

singur decizi ce este de facut,
muncesti atit cit e nevoie, ca sa iti
poti face singur salariul dorit.

serviciu nou, este un inovator, manifestad initiativd, investeste mijloace, aplica aptitudini si isi asuma respon-
sabilitatea pentru posibilele insuccese, cu scopul de a face bani si a-si satisface interesul personal, respectind

legea.

/é@ Legea cu privire la antreprenoriat si intreprinderi Nr. 845 din 03.01.1992

Ai putea fi om de afaceri?

Nu putem clasifica argumentele pro/contra intrarii in lumea afacerilor. Totul pina la urma depinde de CE iTI
PLACE mai mult. iti putem propune o listd de control, care sa-ti ajute sa iai o decizie rationala. Bifeaza in
dreptul fiecarei propozitii care te caracterizeaza si numara citi de Da si citi de Nu ai acumulat.

VREAU SA

SUNT
GATA SA

] Lucrez pentru mine.

[J Lucrez cind vreau, cum vreau si cu cine vreau.

[J Creez noi locuri de munca, ma simt util in
societate.

[] Cistig nelimitat (0 lei, 1 min lei etc.).

[ lau salariul cind vreau.

[1 Am subordonati care s&-mi raporteze
asupra sarcinilor date.

[] Tmi creez singur conditiile de lucru.

[J lau salariul doar cind firma are profit (am
adus bani in firma-am salariu, nu am adus
bani in firma-nu am salariu).

Lucrez cit e nevoie.

Risc sa investesc timp si bani, desi
rezultatul nu este garantat.

Nu am concediu garantat, premii trimestriale.
Nu am grafic stabil.

Uneori nu am timp de responsabilitatile
de familie.

Caut clienti singur.

Lucrez in conditii marite de stres, ma
predispun eforturilor mari fizice si
psihice.

N A o |

[ Lucrez pentru altii.

[ Evit riscul.

[] Am program, concediu, salariu stabil,
premii trimestriale.

[] Am timp pentru toate responsabilitatile
de familie.

[] Deservesc clienti gasiti de altii.

[] Am cistig limitat (ex. 3000 lei/luna), chiar
daca am muncit mai mult decit e
prevazut in contract.

[ lau banii doar la o data anumita. Nu iau
avans din salariu.

[ Lucrez cind, cum si cu cine imi spun altii.

[] Ma subordonez sefilor si le scriu rapoarte
cind cer.

[ Lucrez in conditiile de munc3 pe care mi
le creaza altii.
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iMI SPUN DESEORI

iMI PLACE

[] De obicei reusesc sa fac ce imi propun.

[1 Am incredere in fortele proprii.

[J Sunt gata sa iau totul de la capat in caz de
esec.

[] Familia ma sustine.

[1 Am oameni de succes de la care sa invat si
care sa ma incurajeze.

[] Vreau s&-mi fac singur salariul.

[1 Am mult spirit de initiativa, de aventurier,
posed spirit inovativ.

[] Sunt sénatos, pot face fata stresului o
perioada mai indelungata.

[] Ma pot autocontrola.

[1 Am pasiune pentru afaceri, modul de
viata activ si riscant.

[] Sa mobilizez resurse financiare, materiale,
umane.

[] Saiau decizii.

[] S&fiu creativ.

[] S&fiu mobil.

[] S& ma autoperfectionez.

[] S&-mi cunosc partile slabe si forte.

[] Sa fiu director, persoana de care toti asculta.

[] Nu cred in capacitétile mele de antreprenor.

[] Las miinile in jos la primul esec.

[] Responsabilitatile de familie pentru mine
sunt prioritare.

[] Sunt inconjurat de persoane care nu s-au
ocupat de business niciodata, dar imi dau
sfaturi si ma demotiveaza.

[] Vreau ca cineva sa-mi dea salariu.

[] M3 imbolnavesc des, m& doare inima,
sunt stresat, cad in depresie.

[] Sa mi se ofere resurse materiale, financiare,
umane pentru desfasurarea activitatii.

[] Sa execut ordinele altora.

[] Sa evit responsabilitatea de luare a
deciziilor.

[] Sa fiu expert doar intr-un domeniu.

wr e w ]

Daca Nu<Da, atunci inca nu a venit perioada sa-ti deschizi afacerea proprie. Trebuie sa revii la aceasta lista
atunci cind simti ca ai putea sa obtii mai multe decit la locul de munca actual.

Daca Da>Nu, atunci afacerile sunt de tine. Dar pentru a te convinge pe deplin de acest lucru, vezi daca
detii urmatoarele calitati:

Curajos, optimist, energic, perseverent, rezistent
la stres, responsabil, realist, cumpatat, sociabil,
inventiv, descurcdret, de sine statator, empatic,

practic, convingdtor, economic, punctual, flexibil

ESTI

la schimbari si inovatii, ai abilitati de lider, de co-
municare, experientd in munca, poti impune un
spirit competitiv in echipd, poti invata din greseli

Trasaturile de personalitate pot aduce
succes doar daca sunt orientate spre
binele clientului.

Cercetatorii confirma ca doar 5-10% din
intreaga populatie poseda talent de
intreprinzator.

Sa planifici si sa gestionezi eficient timpul si
resursele (financiare, umane, informationale)
Sa poti aplica cunostinte din management,
marketing, contabilitate etc. (cel putin ca sa
poti controla ca ceilalti isi fac treaba bine).

INVETI

Oamenii de afaceri sunt cei care pe lingd
talentul inndscut, LUCREAZA si isi
dezvolta CONTINUU calitatile personale si
profesionale, cu scopul de a FACE BANI si a
DA BANI celor careii ajuta.

Din cite ai observat, calitatile innascute nu sunt suficiente pentru un antreprenor. Daca vrei sa ai o afacere
proprie, va trebui sa-ti dezvolti abilitatile si sa deprinzi multe lucruri noi.

-

In afaceri, trei lucruri sunt necesare: cunostinte, temperament si timp.” (Owen Felltham)

.




Cind lansezi o afacere proprie?

Cit mai curind, deoarece cu cit inaintezi in virsta, cu atit este mai greu sa iti asumi riscuri. Apar obligatiuni de
familie mai stricte, responsabilitati mai complicate. Totodatd, ai nevoie de ceva timp pentru a te acomoda
la mediul de afaceri si a ajunge la profit.

-

N banii vor veni mai tirziu." (Harold Geneen)

"fn lumea afacerilor toti sutem platiti cu doud monede: cash si experientd. la mai intii experienta;

latd un scenariu des intilnit

"” 1. Inveti o specialitate, absolvesti o facultate (3-5 ani).

2. Lucrezi pentru o companie, aplici cunostintele
Lucrezi pentru de la universitate, inveti lucruri noi (2-4 ani).

al;ii 3. Lansezi propria companie si aplici cunostintele
acumulate la locul de munca precedent.

"’ 4. Inveti din propriile greseli, acumulezi experienta

valoroasa si cunostinte noi (5 ani).

$ 5.1ti vinzi cunostintele la un pret bun prin serviciile

prestate de compania ta.

Lansezi prop”'a 6. Cind te plictisesti de propria afacere, poti lucra
afacere pentru alte companii pentru un salariu mult mai mare

sau poti lucra in calitate de expert independent.

7. Inveti ceea de ce ai stricta nevoie.
Toate aceste etape se incadreaza intr-un proces ciclic. Deja punctul de start depinde de aspiratiile tale si
de circumstantele in care te dezvolti.
Poti alege propriul scenariu analizind avantajele si dezavantajele fiecarui punct de pornire.

1. inveti Lucrezi pentru altii Lansezi afacere

@ Aideja o bazd teoreticd si practicd: ai acumulat | @ Pierzi ccal0 ani stind in bancd si investindu-ti

cunostinte la universitate, la locul de muncd potentialul in succesul unei alte companii.
anterior. ® Devii mai rational, deci iti asumi mai greu
@ Stii deja ce greseli trebuie sd eviti. riscuri si faci mai greu fata esecurilor.
® [Economisesti timpul la planificarea si gestio- @ Incepi afacerea proprie cind deja trebuie sd iti
narea afacerii. creezi o familie si ai multe responsabilitati
legate de aceasta.
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2. Lucrezi pentru altii Lansezi afacere inveti

® Acumulezi cunostinte practice la maxim intr-un | @ Te complexezi cd nu ai diplomda de studii.

anumit domeniu. ® Salariul este mai mic in comparatie cu
® Mai usor identifici specialitatea pe care s-o angaijatii calificati.
inveti si sd-ti fie utild. @ [nsuficienta de cunostinte teoretice.
® jti dezvolti mai rapid abilitdtile. ® Calitatea insuficientd a serviciilor prestate.
® Facibaniin timp ce altii invatd, iti acumulezi ® Ajnevoie de mai mult timp si consultantd la
capital pentru afacerea proprie. realizarea sarcinilor, iar acestea costa.
3. Lansezi afacerea inveti Lucrezi pentru altii (prestind servicii)

In timp ce altii invata teorie si isi investesc potentialul in dezvoltarea companiilor deja existente, cameni
care aleg acest scenariu dedica 5-10 ani din cariera lor direct in propria afacere, ii investesc in experienta, in
studiul pietii, in adaptarea la aceasta, dezvoltarea produsului/serviciului, in paralel invatind ceea de ce au
nevoie la moment (prin accesare de traininguri, a consultatiilor specialistilor etc.). Succesul lor depinde in
mare parte de autodiscipling, informare continua, intuitie si apelarea la sfatul specialistilor. Momentul para-
doxal este cd acesti aventurieri (cu virsta cuprinsd de obicei intre 18-25 ani), se bazeaza mai mult pe entuziasm,
decit pe cunostinte si de aceea le este mai usor sa faca fatd unor eventuale esecuri si sa incerce din nou fara
ezitare. Ei detin mai mult curaj in implementarea planurilor inovatoare, deoarece ii intereseaza mai putin
riscul si mai mult provocarea si dorinta de a face multi bani si a fi directori, persoane admirate pentru spiritul
de initiativa si capacitatea de mobilizare a tuturor resurselor disponibile.

® Cu cit mai devreme incepi, cu atit mai departe ® Riscul de aface greseli din lipsa cunostintelor
ajungi si obtii rezultatele dorite. teoretice si practice.

@ Aiocazia sdinvetidin greselile proprii. @ Lipsadeincredere din partea celorlalti, nu

® Estimai predispus sd iti asumi riscuri, intotdeauna te iau in serios.

@ Te mobilizezi mai bine in caz de esecuri, le iai ® Nu ai suficiente resurse financiare.
drept provocare.

@ Inveti din mers, din practicd, in timp ce altii
detin doar cunostinte teoretice.

® Aimai mult timp la dispozitie sd te dedici
afacerii, sé o dezvolti si sd o faci profitabild.

® Teinscriila cursuri deja stiind de ce ai nevoie si
iai maxim beneficiu din acestea.

Deci, tinind cont de faptul ca al treilea scenariu are suficient de multe avantaje, te incurajdm sa nu pierzi timpul
si sd iai o decizie privind lansarea unei afaceri proprii cit mai curind.

4 N\
Si nu uita: ,,Timpul este mdsura afacerilor.” (Francis Bacon)

\




Ce domeniu alegi pentru afacerea proprie?

O parte din reusita in afaceri se datoreaza faptului ca iti place ceea ce faci si poti face ceea ce-ti place.
Conteaza mult sa alegi domeniul care sa corespunda capacitatilor si aspiratiilor tale, un domeniu in care sa

te regdsesti, sa fii sigur de sine, sa te simti implinit si sa primesti placere.

lata reprezentarea grafica a factorilor esentiali in alegerea carierei, respectiva domeniului de activitate.

Aptitudini de lider

Organizare Negociere
Lucru in echipa Comunicare
Initiativa PRSP
ABILITATILE S| Aptitudini IT
APTITUDINILE
Capacitate de relocare TALE (SKILURI) Afaceri

Aproape de casa | Social
INCLINATIILE Art
LOCATIATA FACTORII IN Sl D?_EILI\IIETELE rta
ALEGEREA Naturs
CALIFICARE + o . atura
EXPERIENTA CARIEREI Stiinta Tehnologie
Beneficii materiale
CONTACTE
g o VALORILE S| Prestigiu
Parinti Prieteni PERSONALITATEATA MOTIVATIILE Ajutarea
Reflexiv TALE celorlalti
Afectiv Senzorial Intuitiv .
. . Independenta
Siguranta
Introvertit/extrovertit (zilei de miine)

Sursa: http://www.la-psiholog.ro/info/alegerea-carierei

Totodats, iti vin in ajutor si testele psihologice de personalitate si de orientare a carierei. lata unele din
ele, pe care le poti face on-line si la care poti obtine imediat interpretarea rezultatului:

Testul de Testul de Testul de Teste
personalitate interese inteligenta de evaluare a
MBTI (Jung) profesionale emotionala EQ aptitudinilor
http://www.la- http://www.la- http://www.la- de inteligentd, logica,
psiholog.ro/teste- psiholog.ro/teste- psiholog.ro/teste- rationament numeric,
psihologice/test- psihologice/test- psihologice/test-eq- argumentare orald,
personalitate-mbti- interes-profesional inteligenta-emotionala talent artistic etc.

jung-16-tipuri

\) ANEXA 1: Test de evaluare a capacitatii antreprenoriale
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Sinuin ultimul rind, evalueaza-ti valorile, caci desi se vorbeste despre etica si responsabilitatea sociald in afaceri,
lumea business-ului e dura si nu intotdeauna coincide cu valorile tale.

De exemplu, un medic care este gata sa ajute chiar si pacientul care nu are bani, un profesor care ramine
peste programul de munca sa controleze caietele elevilor, nu corespunde formatului de afaceri, in care nu faci
nimic daca nu ai interes si beneficiu financiar din activitate. In business va trebui sa inveti si renunti la munca
gratuita, la clienti care nu au bani si la ceea ce-ti consuma timp fara a-ti aduce venit. in business vei fi nevoit s&
daiin judecata pe cei care nu-si onoreaza obligatiunile de plata, chiar daca au copii si vor veni cu lacrimi la tine,
pentru ca afacerea nu esti tu, ci e o entitate aparte, o persoana juridica/fizica, care are propriile obligatiuni
fata de salariati, furnizori, care la rindul lor asteapta salarii, plati etc. In business nu te poti baza pe incredere,
bunavointa, prietenie, ci pe contracte stricte, chiar si cu propriii membri ai familiei sau parteneri de afaceri.

r
“O prietenie bazatd pe afaceri este mai bund decit o afacere bazatd pe prietenie”. (John Davison Rockefeller)

\
Ce sunt IMM-urile?

IMM = abrevierea pentru intreprinderile mici si mijlocii

Aceasta notiune tine de clasificarea intreprinderilor dupd anumite criterii.

1-9

10-49 50-249 250...

numadrul angajatilor

volumul anual din vinzari (cifra de afaceri) si valoarea

y ] ) ) ! <3minlei | <25minlei | <50minlei | >50mln lei
anuald de bilant a activelor (capitalul social)

Ponderea in totalul agentilor economici inregistrati 97,5% (47,3 mii)

Ponderea in volumul vinzarilor tuturor agentilor economici 34,6% (71887,6 min lei)

Nr de angajati (locuri de muncd) din nr total

57,7% (294,2 mii)
de angajati din sectorul privat

IMM sunt cel mai des intilnite (in Moldova si UE), creaza majoritatea locurilor de munca si produc majoritatea
produselor si serviciilor.

In rindul IMM, totalitatea intreprinderilor mici rimine lider dupa suma profitului pina la impozitare.

Ca sa te poti inspira din ce e “la moda”si profitabil in termeni de domenii de activitate in rindul intreprinderilor
mici si mijlocii (IMM), vezi mai jos datele statistice pe anul 2011 oferite de Biroul National de Statistica.

Comert 41% 49,1%
Industrie prelucratoare 10,2% 13%
Tranzactii imobiliare, inchirieri, acitivitati de servicii prestate intreprinderilor 16,6% 7,1%
Alte activitati 11,3% 4,4%
Transporturi si comunicatii 6,8% 9%
Agricultura, economia vinatului si silvicultura 5,1% 7,8%
Constructii 5,5% 7,7%
Hoteluri si restaurante 3,2% 1,6%
Energie electrica, gaze siapa 0,4% 0,4%

Din aceste domenii de activitate, doar ultimele 2 pozitii au inregistrat pierdere (nu au avut profit).

4 A\

N »Nici o natiune nu a fost ruinatad vreodata din cauza comertului.” (Benjamin Franklin) )

Recomandare: Alege domeniul de activitate in care primii tdi clienti ar fi prietenii, rudele, cunoscutii, colegii si dome-
niile in care ai “relatii”/ “pile’; in care cunoscutii ar putea sd pund un cuvint pentru tine si sd-ti ofere un sfat valoros.
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Ca sa stii cum se numeste exact domeniul de activitate pe care-l vrei pentru afacerea ta, acceseaza Clasificatorul CAEM.

—

/‘é@ Clasificatorul CAEM

Atunci cind alegi activitatile, incearca sa eviti domeniile cu grad inalt de risc, care iti pot aduce pierderi in loc de
venituri si eventual vor fi respinse de banci in caz de solicitare de credit. latd unele din aceste activitati, dupa clasficarea
data de revista ,Forbes” (renumita in intreaga lume prin listele intocmite anual, asa ca lista celor mai mari 2000 companii din
lume si lista celor mai bogati 100 de oameni ai planetei):

1. Transporturile. Aici sunt incluse afacerile cu taxi, limuzine, ambulante. Trebuie sa platesti taxe mari de asigurare,
sunt pierderi din cauza scumpirii combustibilului si exista competitie puternica.

2. Magazinele de imbracaminte. Riscurile apar din cauza saturdrii pietei si datorita fluctuatiilor vinzarilor in functie de
sezon. Firmele mici pot fi eclipsate de gigantii industriei, in plus, schimbarea gusturilor de la un an la altul pune afacerea in pericol.

3. Restaurante si baruri. Aceasta nisa sufera cel mai mult, deoarece industria alimentelor preparate e dezamdagitoare,
poate brusc sa se reduca numarul de clienti din cauza competitiei.

4. Comunicatiile. E considerat un domeniu riscant pentru un furnizor independent datoritd prezentei pe piata a marilor
companii prestatoare de aceleasi servicii cu oferte atractive.

5. Agentiile si operatorii de turism. Pentru a atrage clientii, agentiile trebuie sa ofere destinatii spre locurile exotice
unde firmele de turism on-line nu sunt atit de eficiente. Este mai dificil de a invinge scepticismul clientilor, care considera
calatoria pe cont propriu mai avantajoasa.

6. Magazinele de alimente. E vorba de supermarketuri, vinzarea de fructe si legume. Aici intervine aceeasi problema:
marile lanturi, deja bine instalate pe piata si riscul alterarii rapide a produselor.

7. Serviciile personale: firmele de curatenie, spélatoriile, cizmariile, etc. Esentiala este locatia. Nimeni nu va parcurge
kilometri intregi doar pentru a-si curata/repara lucrurile. Poti atrage clientii cu preturi mici, dar in acest caz amortizarea
investitiei va fi extrem de dificila.

8. Service-urile auto. Toate magsinile sunt asigurate, iar companiile de asigurari achitd costul reparatiilor, ori acestea
nu au de gind sa plateasci sume prea mari. In plus, cei mai multi dealeri locali si nationali si-au extins oferta de service si
pot face fata unui volum mare de masini, un lux pe care firmele mici nu si-l pot permite.

9. Transportul de marfuri. Fluctuatiile de pret la combustibil fac afacerea riscanta. Totodata, regulile tot mai drastice
impuse transportatorilor fac si mai dificila investitia.

10. Serviciile financiare precum casele de schimb, bancomatele, transferul de bani. Numeroasele fraude
fac riscantd afacerea. De asemenea, legile tot mai severe, fac chiar unele banci renumite sa le evite.

Cum poti sd intri in lumea afacerilor?

Posibilitati de intrare in lumea afacerilor

Crearea unei Cumpararea Asocierea Cumpararea
noi afaceri unei afaceri intr-o afacere unei francize
existente existenta

Descrierea fiecdrei posibilitati de a intra in lumea afacerilor o gdsesti in tabelul urmator.
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Crearea unei
noi afaceri

Cumpdrarea unei
afaceri existente
sau asocierea
intr-o afacere
existenta

Asocierea
intr-o afacere
existentd

Cumpdrarea
unei francize

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Posibilitati de intrare in lumea afacerilor

Conun | wewte | Deoamme

inovare

alegerea genurilor de activitate

libertate de decizie

independenta

administrare proprie (angajezi/concediezi pe cine vrei)
nu ai de corectat greselile altora

ridicarea stimei de sine, admiratia altora

provocare

risc mai mic

clienti deja existenti

incadrarea in etapa deja profitabila sau de dezvoltare
economie de timp, incadrarea directa

in faza de dezvoltare

te ocupi de ceea ce iti place si ce nu aveai curajul sa
faci de unul singur

afacerea e pe roate deja

ai o viziune clara asupra punctelor slabe si

forte ale firmei

inveti de la partener

imparti responsabilitatile si sarcinile

te poti bizui pe partener in caz de urgenta
(lucreaza el cind tu nu poti siinvers)

in parteneriat apar mai multe idei, interese comune,
schimb eficient de opinii

posibilitatea venirii cu noi propuneri de genuri

de activitate

dreptul de a copia o afacere profitabila, de succes
obtii know-how, cunostinte verificate

imagine inalta deja creata

drepturi exclusive de distributie (protectie teritoriald)
nivel scazut de bancrotizare

finantare partiald din partea franchiser-ului
acordarea asistentei din partea franchiser-ului (ex. in

marketing, design, instruire, consiliere in management,
cercetare, publicitate etc.)

Ex. sfera serviciilor (alimentatie publicd, centre curative,
servicii de business, instruire si educatie, computere, servicii

menajere si sociale, turism, sport, distractii, servicii auto),

comertul cu amanuntul

« investitii proprii mai mari (financiare, de timp)
- responsabilitate mai mare

+ mai mult efort

+ multe cercetari de piata

+ lipsa de experienta

« repararea greselilor altora
« analiza financiara minutioasa
- riscul de a nu cunoaste motivele reale
ale fostului proprietar de a-si vinde afacerea
« genurile de activitate stabilite deja

+ decizia se ia impreund cu partenerul,
chiar daca nu-ti convine
« trebuie sa imparti profitul
- dificultati in caz de conflict cu partenerul
« analiza financiara dureaza
« genurile de activitate sunt stabilite deja
« un partener de afaceri poate ldsa multe
responsabiltati doar pe seama ta, bazindu-se
pe prietenia ce va leaga

r In afaceri nu avem prieteni, N
N ci doar parteneri. (Alexander Dumas) Y

+ pretul uneori prea costisitor

« unele restrictii decizionale (ex. la angajare,
planificare, amplasare, vinzare francizd etc.)

« respectarea stricta a unor operatiuni
standardizate

+ multe rapoarte, timp consumat

« consultatia juristului destul de costisitoare

+ necesitatea abilitatilor de negociere
(ex. a contractului)
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Pe scurt despre franciza

Franciza = un sistem de raporturi contractuale intre intreprinderi, in care partea denumita franchiser acorda
partii denumite franchisee dreptul de a produce si/sau a comercializa anumite produse (mdrfuri), de a presta
anumite servicii, in numele si cu marca franchiserului, precum si dreptul de a beneficia de asistenta tehnica
si organizatorica a acestuia.

Daca procuri o franciza, esti franchisee, iar cel care-ti vinde franciza se numeste franchiser.
Partenerii la franchising dispun de conturi si balante individuale in banca, asigurd independent darea de
seama contabila si statistica in modul stabilit de legislatia tarii lor de resedinta.

Tipuri de franchising

Franchisingul corporativ (industrial, de producere) Franchisingul comercial (de distributie, de servicii)

prevede participarea franchisee-ului la intregul ciclu de | prevede comercializarea de productie finitd (marfuri) sau

productie al franchiserului prestarea de servicii de catre franchisee

a) contacte permanente intre franchiser si franchisee; a) specializarea ingustad a franchisee-ului in comercializarea

b) schimb permanent de informatii; unui anumit tip de produse (marfuri) sau in prestarea unui

¢) reglementare detaliata a activitatii si grad inalt de anumit tip de servicii;

responsabilitate a franchisee-ului. b) plata redeventei catre franchiser din volumul total de vinzari;

@) riscul franchisee-ului legat de comercializarea de produse
(marfuri) sau de prestarea de servicii;
d) gradul scazut de reglementare a obligatiilor franchisee-ului.

Exemple: CAMPARI, SCHWEPPES, COCA-COLA,
PEPSI-COLA etc.

Exemple: SANTAL, VERITAS, YVES ROCHER, MC DONALD'S,
PIZZA HUT, HERTZ, AVIS, HILTON, HOLIDAY INN

in Moldova, cel mai potrivit ar fi s& procuri franciza de servicii.

Afaceri in baza de franciza in Moldova Afaceri autohtone care vind franciza

Mango, Celio, Mexx, Olsen, Sele, McDonald's, Fornetti, Andy’s Pizza, Fornetti, Alina Electronic, Neuron Grup, Shell,
Buon Giorno, Zara, Hugo Boss, Petrom, Xerox, DHL, 1C Pepsi-Cola, Coca-Cola

@ Cod Civil (art. 1171-1178) - Contractul de franchising
28 Legea Republicii Moldova cu privire la franchising 1335-XlIl din 01.10.1997

10 motive pentru a cumpadra o franciza

1. Afacerea la cheie. Elimini toatd munca grea: gasirea unei locatii, 6. Traning. Franciserul te va invata sd iti conduci franciza exact in
negocierea chiriei, angajarea contractorilor de incredere. acelasi fel in care sunt conduse si celelalte francize.

2. Sistem deja testat. Avind un sistem deja testat elimind greselile 7. Suport continuu. Vei avea mereu suportul franciserului si oricind
pe care le faci, deoarece ai presupus ca asa e mai bine. vei putea apela si la alti francisee.

3. Sanse mai mari de succes. Daca urmezi sistemul fixat de 8. Marketing. Francisierul se ocupa de tot ce inseamna marketing
franchiser, esti pe drumul cel bun pentru a conduce o afacere de ori iti dd un model pe care sa-l urmezi.

succes.

4.Imagine corporativa si marca recunoscuta. Consumatorii 9. Teritoriu exclusiv. De asemenea, o data cu franciza obtii si un
cumpara produse deja cunoscute, oamenii pefera sa lucreze in teritoriu exclusiv pe care sa faci afaceri.

companii cu renume.
5. Mai usor obtii finantare. Bancherii se uita la lanturile francizelor ~ 10. Obtii locatii multiple. Proprietarii care detin mai mult de o
de succes (risc mai mic, posibilitdti de finantare in-house, leasing). franciza reusesc sa administreze din ce in ce mai multe locatii.

in Republica Moldova poti cumpara o franciza pentru restaurant cu 10 000 EUR. Pe linga ratele de inregistrare
a francizei achiti lunar 6% din rulaj si 1% pentru publicitate.
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Cum identifici ideea de afacere?

Ideile de afaceri pot fi inspirate din:

Hobby-urile,
Pasiunile tale siale
Prietenilor

Experienta ta de muncs, Valorile tale, ale firmei, ale
afacerile altora prietenilor

Progresul din societate
Preferintele noj ale
consumatorilor

Economia locala, proble:
mele cotidiene, pro-
dusele necalitative

14

Legislatia NOug, initiativele
guvernuluyj

- Discutij ;
Vizitarea expozitiilor, tI Cu experti, antre-

: Mass—media, literatura
tirgurilor, calatorii

b prerjori, aplicarea tehn-
Cilor de Creativitate

-
N

,Toate bogatiile isi au originea in minte. Bogatia este in idei, nu in bani. (Robert Collier)

N
J

Daca esti o persoana mai putin creativa, sunt tehnici care sa te ajute la identificarea ideii de afaceri. lata

unele din ele:

Brainstorming (fiecare persoand din grup genereazd cit mai multe idei, indiferent de calitatea acestora, nimeni nu

criticd, se dd friu liber imaginatiei, ulterior se aleg ideile cele mai potrivite pentru a fi puse in practicd. Aceastd metoda

poate fi aplicatd si individual)

Crearea si explorarea bancii de idei (noteazd-ti ideile de moment, visele, ceva ce-ai vazut si ti-a pldcut, ce este
interesant si apoi revino la aceastd mapd pentru a te inspira)

Philips 6-6 (6 persoane, fiecare are 1 minut la dispozitie pentru a genera o idee, toti le spun pe rind, dureazd 6 minute)

PRES (cineva propune idei, in grup se rationalizeazd, se dau exemple reusite, fiecare vine cu sugestii)

Lista intrebarilor succesive (intreabd-te de ce iti doresti o afacere, reiesind din rdspuns formuleaza alta intrebare,
calafinal sd ajungi la ideea de afaceri)

fa

/@ “111 idei de afaceri pe timp de criza” Eduard Rosca

4

( »Regula vietii mele este sd transform afacerile in pldcere si pldcerea in afaceri.” (Aaron Burr)
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Ce idei de afaceri ar functiona in mediul rural?

Lansind o afacere in mediul rural, in primul rind trebuie sa analizezi concurenta din zona in care vei activa,
infrastructura, potentialul pietii, posibilitatile de accesare a granturilor etc.

lata citeva sugestii de idei de afaceri, care ar putea functiona la nivel rural:
® Magazin on-line de artizanat;

® Vulcanizare mobilg;

® Spalatorie auto;

® Cultivarea legumelor ecologice;

® Producerea rasadurilor;

® Producerea sucului natural;

® Crearea serelor (pentru flori, plante decorative, legume);

® Depozite de pastrare a productiei agricole (cu controlul atmosferei);

® Servicii de spalare a fructelor si legumelor;

® Teren de fotbal sau golf artificial, pe care sa-l dai in chirie contra cost;

® Amenajari interioare si design-ul spatiilor deschise (grddini, parcuri);

® Sald de sport;

® Croitorie moderna;

® Gradinita de copii particularg;

e® Constructia si reparatia caselor;

® Montarea si reparatia comunicatiilor comunale (retele electrice interioare, canalizare si asigurare cu apd,
sisteme de incalzire, etc.);

® Fabricarea produselor si constructiilor din metal, servicii de sudare;

® Reparatia eletrocasnicelor, aparatelor radio, TV, video;

® Reparatia incaltaminteij;

® Reparatia mobilei;

o Curatatorie;

® Frizerie;

e Cresterea fazanilor, a strutilor;

@ Cresterea prepelitelor, strutilor, melcilor, viperelor etc;

® Servicii veterinare;

@ Fabricarea produselor din lemn (timpldrie);

@ Turism rural.

EXEMPLU:

O vipera produce 1,5 grame de venin pe an, iar gramul de venin se vinde cu 1000 euro.

Viperele cresc in terarii de sticla si trebuie hrdnite de 2 ori pe lund cu soareci. Temperatura optima din terarii este
intre 22-25°C, iar vipera face in jur de 12 pui pe an. Veninul se poate recolta de citeva ori pe lund. Clientii tai vor
reprezenta companiile farmaceutice din intreaga lume, asa cd este bine sd contactezi companii din diverse tdri
pentru a semna precontracte. Semnarea de precontracte te va ajuta sd obtii finantare, dacd nu dispui de fonduri.
Desi aceasta afacere este una periculoasd si necesitd multd atentie, ea ar putea genera profituri mari.

Dupa ce ai identificat ideile de afaceri care-ti plac si care corespund obiectivelor tale personale (familiale,

sociale, de sport, sandtate, dezvoltare personald si profesionald, etc), analizeaza-le comparativ si alege care iti
convine mai mult.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Noteaza fiecare idee: 5 — cu sigurantd, 4 - da, 3 - nu stiu, 2 - nu cred, 1 - n nici un caz

I T N TR
5473201150413 0211514131201

Calitati Esti interesat sa te ocupi de acest tip de afacere?
personale Ai cunostintele si calitatile necesare?
Ai potential mare in marketing?
Cerintele Piata pe care vrei sd activezi are ritm rapid de crestere?
pietii Materialele necesare sunt usor accesibile?
Ideea nu necesita mari cheltuieli de publicitate?
Concurenta | Ideea prezintd avantaje fatd de cele ale concurentilor?

Cunosti procesul tehnologic?

Tehnologie
Ai conditii, utilajul necesar pentru a desfasura activitatea?
Este legal sa implementezi ideea respectiva?
. Ideea poate fi adaptata?
Risc

Nu exista un risc mare la deschiderea afacerii?
Este ugor de lansat afacerea respectiva?
Sunt acceptabile cheltuielile initiale?
Viabilitate Sunt surse de finantare pentru aceastd afacere?
Perioada de recuperare a investitiei initiale este micd?

Suma punctelor acumulate

Maximal fiecare idee poate acumula 80 puncte. Alege ideea ce a acumulat mai multe puncte.

Recomandari:
la decizia asupra ideii de afaceri de sine statator;
Nu evita domeniile in care exista concurenta;
Nu copia totalmente afaceri deja existente;
Nu te axa doar pe idei revolutionare. incearcd mai bine s imbunatatesti un serviciu sau un produs care
exista deja. Foloseste-ti creativitatea pentru a promova in mod original o idee banala;
Verificad daca ideea e viabila (dacd vei putea aduna resursele necesare pentru a da start afacerii si suporta
cheltuielile investitionale primare).
Citeste istorii de succes, inconjoard-te de oameni care sa te inspire, sfatuitori buni, aliati de incredere.

r »Comunitatea naste creativitatea” (Michael Card).
N Creativitatea inseamna sa gdndesti lucruri noi, iar inovatia inseamna sa le faci.” (Theodore Levit)

Cum iti protejezi ideea de afacere?

Ai o idee de afacere si urmeaza sa te intilnesti cu niste potentiali investitori. Cum ai putea s-o protejezi, ca sa
Nnu ajungi in situatia ca acestia sa-ti implementeze ideea pe cont propriu (sd ti-o fure)?

in Republica Moldova nu exista legi care ar proteja ideea de afaceri. In schimb, iti putem sugera niste sfaturi
de care ai putea tine cont la o prima intilnire cu investitorul:

Nu dezvalui chiar toate amanuntele ideii de afaceri;

Apeleaza la ajutorul unui expert sau jurist sa-ti pregdteasca un contract cu clauze concrete privind datele
confidentiale si dreptul exclusiv de proprietate intelectuald;

Identifica elementele fara de care afacerea ta nu ar putea functiona, adica "know-how-ul', si prezinta
ideea fara ca sa dezvalui acest "know-how".

Daca totusi doresti sa-ti protejezi ideea, ai putea sa o patentezi in Rusia sau in Romania, deoarece legea in
Republica Moldova nu prevede asa ceva.
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Ce forma organizatorico-juridica sa alegi pentru firma ta?

Ai 2 optiuni de baza, sa faci afaceri in calitate de persoana fizica sau juridica.

( Persoand fizica (Cod Civil, cap. 1) ) ( Persoand juridica (Cod Civil, cap. Il) )

Intreprindere individuald SRL - societate cu raspundere limitatd
Gospoddrie tdrdneascd SA - societate pe actiuni
Patentd de intreprinzdtor SNC - societate in nume colectiv

SC - societate in comandita

Cooperativa

/@ Legea cu privire la antreprenoriat si intreprinderi Nr. 845 din 03.01.1992

® intreprinzator Individual - persoana fizica cu capacitate de exercitiu depling, care practici activitate de intreprinzitor
in nume si pe risc propriu, fard a constitui o persoana juridica, si este inregistrata in modul stabilit de lege.
Legea RM Privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzdtorilor individuali, Nr. 220-XVI din 19.10.2007

@ Patenta deintreprinzator este un certificat de stat nominativ, ce atesta dreptul de a desfasura genul de activitate
de intreprinzator indicat in ea in decursul unei anumite perioade de timp.
Legea cu privire la patenta de intreprinzdtor nr. 93-XIV din 15.07.1998

in aceasta lege gasesti informatie referitoare la modul de eliberare a patentei, valabilitatea patentei, taxa si modul
de achitare a patentei de intreprinzator.

® Gospodaria taraneasca este o intreprindere individuald, bazata pe proprietate privata asupra terenurilor agricole
obtinerea de produse agricole, prelucrarea lor primara, comercializarea cu preponderenta a propriei productii agricole.
Legea privind gospodariile tdrdnesti (de fermier) Nr.1353-XIV din 03.11.2000

® Societatea cu raspundere limitata este societatea comerciala cu personalitate juridica al carei capital social este
divizat in pdrti sociale conform actului de constituire si ale carei obligatii sunt garantate cu patrimoniul societatii.
Legea privind societdtile cu raspundere limitata Nr. 135 din 14.06.2007
Codul Civil (art. 145-155)

® Societate pe actiuni este societatea comerciala al carei capital social este in intregime divizat in actiuni si ale carei
obligatii sunt garantate cu patrimoniul societafii.
Legea privind societdtile pe actiuni Nr. 1134 din 02.04.1997
Codul Civil (art. 156-170)

@ Societate in nume colectiv este societatea comerciala ai carei membri practica, in conformitate cu actul de consti-
tuire, activitate de intreprinzator in numele societatii si raspund solidar si nelimitat pentru obligatiile acesteia.
Codul Civil (art. 121-135)

® Societate in comandita este societatea comerciald in care, de rind cu membrii care practica in numele societatii
activitate de intreprinzator si poarta raspundere solidara nelimitata pentru obligatiile acesteia (comanditati), exista
unul sau mai multi membri-finantatori (comanditari) care nu participa la activitatea de intreprinzator a societatii si
suportd in limita aportului depus riscul pierderilor ce rezulta din activitatea societatii.
Codul Civil (art. 136-144)

® Cooperativa este asociatia benevola de persoane fizice sijuridice, organizatd pe principii corporative in scopul favo-
rizdrii si garantarii, prin actiunile comune ale membirilor sdi, a intereselor lor economice si a altor interese legale.
Codul Civil (art. 171-178)
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intelesul tuturor
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Intreprindere individuald sau S.R.L.?

+ Nu e nevoie de capital initial minim

+ Nu sunt restrictii privind bunurile care sunt puse la
baza afacerii.

+ Nu existd cerinte privind formarea unui capital de
rezervd.

+ Administrarea este mai simpld, deoarece fondatorul
o poate administra singur, ori angaja un manager (e
nevoie de mai putini specialisti pentru a administra
afacerea), birocratia e mai micd.

- Fondatorul rdspunde pentru obligatiile intreprinderii
cu tot patrimoniul sdu, cu exceptia bunurilor care,
conform legii, nu pot fi urmdrite. Risc financiar mai
mare. Poate pierde bunurile familiei in caz de esec.

- Limitatd la nivel de finantare, bédncile de obicei nu
iau in serios asa intreprinderi

+ (avantaje),

-Este nevoie de capital initial minim de 5400 lei
-Legea stabileste modul in care banii si bunurile pot fi
depuse in capitalul social.

-Este obligatorie formarea capitalului de rezerva (10%
din capitalul social) prin varsdminte anuale de min 5%
din beneficiul net al S.R.L.

-Administrarea e mai complicatd, deoarece pot fi mai
multi asociati, cu ponderi diferite in capitalul social,
trebuie sd fie respectate reglementdrile complexe de
ordin juridic si financiar (mai mare birocratie). Mai
costisitoare serviciile de consultanta.

+ Intreprinderea rdspunde pentru obligatii doar cu
patrimoniul sdu propriu. Asociatii poartd rdspundere
pentru obligatiile societdtii numai in limita valorii
cotelor ce le apartin.

Deci, risc minim pentru fondatori

+ Mai credibile in fata bancilor si a creditorilor

- (dezavantaje)

Avantajele si dezavantajele IMM-urilor

Avantaje IMM Dezavantaje IMM

® Gestionare relativ mai usoara a afacerii (birocratie mai redusd, circulatia

mai rapidd a informatiei, operativitatea ludrii deciziilor);

® Exersarea mai eficienta a controlului (personal redus la numdr, interactiunea
mai strinsd cu angajatii, integrarea mai rapida a angajatilor in colectiv);

® Integrarea mairapidd a firmei in reteaua regionalg;

e Adaptabilitatea sporitd la fluctuatiile din economie, acomodarea timpurie

la schimbarile in procesul de productie;
® lansarea rapidd a unui produs/serviciu inovational;

e Promptitudine manageriala la solutionarea unor necesitati locale;
e Producerea marfurilor sau prestarea serviciilor personalizate de calitate

superioara, individualitatea companiei;

® Cooperare mai strinsa intre client si producator de bunuri / prestator de

servicii;

e Necesitati reduse de capital, tehnologii simple de producere;

® Rotatie mai rapida a capitalului propriu;

e Posibilitatea limitarii la micro-creditare in caz de insuficienta a capitalului

propriu;

e Posibilitatea de a extinde IMM intr-o afacere mare (ex. Bill Gates a inceput
afacereala 16 ani, a elaborat programe de calculator impreund cu niste colegi

de clasd, ulterior a devenit fondatorul Microsoft);
e Micul business este mai des sustinut de stat.

Rolul IMM:

® Dependenta firmei de una sau cateva
persoane;

® |ipsa cadrelor ce posedd cunostinte manage-
riale solide, conditionatd de numarul redus de
personal;

® Caracterul neoficial al relatiilor in cadrul IMM
poate afecta dezvoltarea pozitiva a afacerii;
Preocuparea proprietarului de problemele
zilnice presante in locul planificdrii activitatii
pe un termen mai lung;

e Concurentad sporita din partea companiilor
de talie mai mare;

® Accesarea mai dificild a creditelor mari, baza
financiara si tehnica slabé;

® Necesitatea lansdrii unei campanii publici-
tare de amploare pentru a se mentine pe
piata;

o Nivel majorat de risc (dependenta de factori
externi si nu de factori decizionali);

e Legislatia imperfecta in domeniul micului
business.

e Creaza noi locuri de munca, astfel reducind somajul.

e  Contribuie la dezvoltarea economica a tarii.

o Diversifica asortimentul de marfuri si servicii pe piatd, astfel promovind inovatiile.

« Incurajeazi concurenta in rindul intreprinderilor mari.

»  Promoveaza folosirea rationald a resurselor locale.

o  Faciliteaza activitatea intreprinderilor mari prin activitatea de productie si prestari servicii.
e  Sporeste calificarea personalului si pregatirea acestuia pentru posturi in intreprinderi mari.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Care este procedura de inregistare a firmei?

ETAPA1: Pregdteste-te

Ce trebuie sa ai cu tine? Ce trebuie sa stii?

® buletinele de identitate ale fondatorilor si a administratoru- ¢ tipul formei organizatorico-juridice pentru
lui (dacd e altul decit fondatorul) firmata
® o lista cu variante de denumire a intreprinderii (in limba romdnd) e termenulin care vrei sa fie deschisa firma

(IS inregistreaza intreprinderea in termen de

e acte privind sediul firmei, care poate fi: ; . . . .
max 5 zile lucratoare (3 zile lucratoare in cazul

e domiciliul fondatorului 1.1) de la data prezentarii intregului set de

e imobilul acordat de o persoand fizicé nefondatoare (actul ce documvenAte. Firma poate fi inre.gAistr-até sila
confirmé dreptul de proprietate si decizia autentificata urgenta (in 4 5i 24 h), precum siin zile de
notarial, prin care fondatorul permite utilizarea acestui odihna sau sarbatoare
imobil pentru desfasurarea activitatii juridice) e genurile de activitate pentru care optezi (in

e imobilul luat legal in chirie de la o persoand juridicd actele de constituire vor fi incluse max 5).
(contractul de chirie autentificat notarial si scrisoarea de CO”-‘*“"‘? CIaS|ﬁcato.ruI Activitatilor din
garantie a proprietarului) Economia Moldovei (CAEM)

o tarifele aprobate de Guvern pentru serviciile
cu plats prestate de CiS

Cheltuieli de inregistrare:

Taxa pentru inregistrare 250 lei (in 5 zile) 500 lei 1000 lei
54 lei (I.I.1n 3 zile) 216 lei 432 lei

Perfectarea actelor 108 lei (5 zile) 216 lei 432 lei

Rezervarea denumirii 39 lei 78 lei 156 lei

Extras din Registru 252

Publicarea in Buletinul CIS 54 lei

Aprobarea denumirii la Centrul de terminologie 40 lei

Stampila 189 lei 239 lei

—

Tarife de stat pentru inregistrare si modificdri http://cis.md/content/61

ETAPA2: Actioneazd

Mergi la oficiul teritorial al Camerei Inregistrarii de Stat
cu setul de acte

adrese, telefoane gasesti la http://cis.gov.md/content/68
tel. informatii 022 274 406

Exista si posibilitatea de a inregistra firma prin intermediul reprezentantului prin procura si a intreprinzatorului
individual prin intermediul internetului.

ﬁ ,Procedura si conditiile de prestare a serviciilor on-line” http.//cis.md/content/60
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ETAPA3: Asteaptd

[CIS verifca dacd nu ai datorii la \
bugetul public national si nu
dispui de intreprinderi anterior
inregistrate, care nu functioneaza
si nu au fost lichidate in modul

stabilit de lege
J

Gchi'gi taxa de inregistrare la D
banca si prezinti bonul de plata
reprezentantului CiS

(CIS verifica denumirea persoa-\
nei juridice

. J

[CTS emite un certificat pentru \
deschiderea contului provizoriu
in banca si depunerea capitalului
social

. J

(CTS accepta actele pentru \
inregistrare

. J

(ci N

IS iti inregistreaza intreprin-
derea si primesti actele de
inregistrare

[Completezi o cerere de anegis-\
trare conform modelului

. J

(CiS face comanda pentru \
executarea stampilei

. J

- J

[CiS verifica daca administratorul\
(altul decit fondatorul) nu
presteaza munca prin cumul la o
altd unitate in calitate de
administrator

. J

-

Vii la CIS la data si ora stabilita,
fara intirziere, cu certificatul
bancar - dovada ca ai depus
capitalul social

- J

[CTS numeste data exacta si ora,\
nr cabinetului si numele
registratorului, cind vor fi emise
actele de constituire

. J

- J

(n

legi banca cu care vei lucra si \
depui capitalul social (min 40%
pentru SRL + restul 60% in max
6 luni de la data inregistrarii,
asociatul unic achitd integral
100%)

J

inregistrarea de stat a intreprinzatorului individual nu se admite in cazul in care:

1. persoana fizica este deja inregistrata in calitate de intreprinzator individual;
2. persoana respectiva este lipsita, prin hotarirea instantei de judecatd, de dreptul de a practica

activitate de intreprinzator;

ETAPA4: Verificd actele de inregistrare

- Decizia Camerei Inregistrarii de Stat privind inregistrarea (coincide cu data inregistrarii persoanei

juridice)

- Certificatul de Inregistrare (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
- Ingtiintarea despre luarea la evidenta fiscala, statistica, medicala si sociala
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Actele de constituire vor fi emise administratorului, deoarece conform Codului Civil (art.61), persoana juridica
isi exercita, de la data constituirii, drepturile si isi executa obligatiile prin administrator. lar intreprinzatorul
individual fiind unicul fondator este si administrator.

Pe viitor, la CIS vei apela in urmatoarele cazuri:

1.
2.

3.

Comandarea Extrasului din Registrul de Stat;

Inregistrarea modificarilor in actele de constituire sau a datelor inscrise in Registrul de Stat (in maxim
30 zile de la adoptarea deciziei de modificare);

Suspendarea temporara a activitatii (maxim 3 ani).

La schimbarea sediului:

in maxim 7 zile anunti CiS si Inspectoratul Fiscal (teritorial) despre modificare;
Publici aviz in Monitorul Oficial.

Ce faci dupa ce ai inregistrat firma?

Analizezi ofertele bancare pentru a deschide un cont curent

La ce sa atragi atentie?

1.

2.
3.
4

o w

ik N =

Reputatia bancii

Amplasarea bancii (sa fie in raza in care activezi, aproape de IFS, CNAS, CNAM teritoriale)

Tarifele pentru deservire

Produsele/serviciile pe care le oferd persoanelor juridice (deservire conturi, carduri salariale, web-
client, credite, rate de schimb etc.)

Operativitate

Programe de fidelizare

Deschizi contul curent

Cu actele de constituire te duci la banca si indeplinesti cererea de deschidere a contului curent
Revii la banca in aproximativ 5 zile (dupa ce aceasta primeste instiintarea de la Inspectoratul Fiscal)
Semnezi fisele cu specimenul de semnatura

Citesti atent contractul privind deschiderea contului curent, il semnezi

Ti se dau coordonatele contului

Pui firma la evidenta fiscala, statistica, medicala si sociala

Te prezinti cu documentele (original+copie) specificate in schema de pe pagina urmatoare la oficiile teritoriale:

1.
2.
3.
4.

IFS (Inspectoratul Fiscal de Stat) - ANEXA 2

CNAM (Compania Nationala de Asigurari in Medicina) - ANEXA 3
CNAS (Casa Nationala de Asigurari Sociale) - ANEXA 4

BNS (Biroul National de Statistica) - ANEXA 5
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Dupa ce ai pus firma la evidenta la CNAM, CNAS si BNS

Pentru actul vizitei fiscale

e Certificat de inregistrare

e Extrasul din registrul de stat

e Decizie privind inregistrarea interprinderii

e Statutul / Actul de constituire

e Buletinul de identitate al fondatorului

e Bulentin de identitate al conducatorului

e Ordin de incadrare in functie a contabilului

e Contract de arenda a subdiviziunii, oficiilor, filialelor

e Codurile activitatii din Instiintarea despre luarea la evidenta fiscald, statistica,
medicala si sociala

® 2 mape plastic cu sind

Pentru certificatul de inregistrare a subdiviziunii (orginal+copie):
e buletinul de identitate

e contractul de locatiune

o certificatul de inregistrare

e extrasul dn registrul de stat

e formular completat

in max 10 zile de la obtinerea certificatului de inregistrare

e buletin de identitate
e certificatului de inregistrare
e formularul completat

in max 10 zile de la obtinerea certificatului de inregistrare

certificatul de inregistrare

extrasul din registrul de stat

decizia de fondare

instiintarea despre luarea la evidenta fiscald, statistica, medicala si sociala
rechizite bancare

adeverinta de fabricare a stampilei

buletinul de identitate al fondatorului/fondatorilor

fisa contribuabilului la bugetul asigurarilor sociale (completat)

Pe copii trebuie sa fie aplicata stampila firmei

in max 1 luna de la obtinerea certificatului de inregistrare

e instiintarea despre luarea la evidenta fiscala, statistica, medicala si sociala
e certificat de inregistrare
e extrasul din registrul de stat




GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Ce pldti obligatorii, impozite si taxe vei avea de achitat?
Contribuabil, subiect al impozitarii=persoana care este obligata sa achite taxe si impozite
Plati obligatorii
Cotele platilor obligatorii sunt stabilite anual prin Hotarire de Guvern si sunt stipulate in:

Codul Fiscal al Republicii Moldova (2012)
Legea bugetului asigurdrilor sociale de stat pe anul 2012 nr. 270 din 23.12.2011
Legea fondurilor asigurdrii de asistentd medicala pe anul 2012, nr. 271 din 23.12.2011

® 239% din fondul de retribuire a muncii pentru fiecare angajat,
calculatd lunar, achitata de angajator lunar sau trimestrial pina
pe data de 10 a lunii urmatoare perioadei de gestiune.

) .. ) . . e 6% retinut din salariul angajatului.
Contributii de asigurari

. . .. e intreprinzatorii individuali si titularii de patente — 4704 lei anual,
sociale obligatorii

achitata lunar nu mai putin de 1/12 din suma, pind la data de 10
a fiecarei luni de gestiune.

e Pentru ce? Indemnizatii, ajutoare, pensii, pentru prevenirea imbol-
navirilor si recuperarea capacitatii de munca, ajutor de deces.

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

Prime de asiqurari e Intreprinzatorii individuali si titularii de patente - 2982 lei anual,
. gu B achitare anuald, in termen de 3 luni de la data intrdrii in vigoare a
medicale obligatorii legii fondurilor asigurarilor obligatorii de as.med. pe anul respectiv).

e Petru ce? acoperirea cheltuielilor de tratare a maladiilor si
afectiunilor persoanelor asigurate.

Impozite si taxe

Codul Fiscal al Republicii Moldova (2012)

de stat ) ( locale )

Impozit pe venit Impozit pe bunuriimobiliare
TVA (taxa pe valoare addugatad) Taxa pentru amenajarea teritoriului
Accize Taxa pentru unitdtile comerciale si

de prestdri servicii de deservire sociald

Impozit privat

Taxa pentru prestarea serviciilor de transport
auto de cdlatori pe rutele localitatilor

Taxa vamald, rutierd etc.

Taxa pentru folosirea resurselor naturale,
taxa de piatd, taxa pentru parcare, taxa balneard,
taxa de amplasare a publicitdtii, de aplicare
a simbolicii locale etc.
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Impozitul pe
venit

Impozitul pe bunuri
imobiliare

(pentru terenuri agricole
sau industriale, cladiri,
constructii, apartamente)

Impozitul
privat

Impozit
funciar

Accize
(pentru anumite
marfuri de consum)

Taxa pe valoare
adaugata (TVA)

Taxa pentru
publicitate

Taxa vamala,
taxa rutiera

Taxa pentru
amenajarea
teritoriului

Taxa pentru unitatile
comerciale si de prestari
servicii de deservire sociala

Taxa pentru prestarea
serviciilor de transport
auto de calatori pe rutele
localitatilor

Taxa pentru folosirea
resurselor naturale, taxa
de piata, taxa pentru
parcare etc.

Impozite si taxe (

7% din VAl pt gospodariile taranesti

12% din VAI pt persoane juridice

IMM, neplatitoare de TVA:

- pind la 100 000 lei incasari - 3% din activitatea operationald
-100 000 - 600 000 lei - pot alege regimul de impozitare 3%

Pentru persoane fizice:
7% din VAl <= 25200 lei
18% din VAI > 25 200 lei

Persoanele juridice declara pind in ultima zi a lunii urmdtoare in
care s-a facut plata, in baza raportului IRV09, la filialele IFS.
Persoanele fizice depun declaratia pina 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).

Cota stabilita anual de APL (JCod Fiscal, art. 280)

0,05 % - 0,3% din baza impozabila
(valoarea estimata a bunurilor la 1 ianuarie a anului fiscal)

1% din valoarea de vinzare a bunurilor supuse privatizarii.

La virare se retin 5% din plati, pentru acoperirea cheltuielilor
legate de restructurarea si privatizarea obiectului.

10-30 lei pentru fiecare 100 m?, plus alte categorii de proprietari
din alte localitdti achita alte tarife.

Cotele accizelor ( JCod Fiscal, art. 122):

-1n lei la un.mas. a marfii in expresie naturala (ex. 1,85 lei pt 1
| de bere fabricatd din malt).

-1n % de la valoarea in lei a marfii, fara a tine cont de accize si
TVA (Ex. 25% din valoarea imbracamintei din bland).

Cota standard 20% din valoarea marfurilor si serviciilor
importate sau/si livrate in Moldova.

Obligatorie: livari > 600 000 lei (in perioada fiscald)
Optionala: livrari 100 000 lei- 600 000 lei

Scutiri de TVA: \f Cod Fiscal art. 103

Cote reduse:

8% - piine, produse de panificatie, lactate, lapte, anumite medicamente
6% - gazele naturale, lichefiate

0% - marfurile si serviciile pentru export, energia electrica si termica
destinate populatiei, altele in Q@?\Cod Fiscal art.104

1% din venitul total al intreprinderii.
A Anexele 1-6 titlul IX al CF

Nr mediu scriptic trimestrial al salariatilor si fondatorilor
neinclusi in efectivul de salariati 20 lei / persoana.

Cota pentru oras, sate.
Difera de la oras la oras

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

1leu/ 1 m.c. apa extrasa din fondul apelor
16 lei / 1 m.c. apa minerala extrasa pt imbuteliere
0,06 lei /10 m.c. apa utilizatd la hidrocentrale
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VAI (venit anual impozabil)
VAl= venit brut - deduceri - scutiri

Deduceri=cheltuieli ordinare si necesare suportate
de contribuabil in cadrul activitatii intreprinderii.

Scutiri:
8 640 lei/an scutire personala pentru persoana fizica
(& CodFiscal, art 33 CF)

1920 lei anual/fiecare persoand intretinutd
(A" CodFiscal art.35)

8640 lei/an scutire pentru sot/sotie care lucreazd,
dar nu beneficiaza de scutiri

Achitarea in 2 parti egale (pind la 15 august si 15
octombrie a anului fiscal).

Cine achita integral pina pe 30 iunie, are dreptul la
o reducere de 15% a sumei impozitului.

Se achitd in bugetul de stat sau al unitatii adminis-
trativ teritoriale pina la semnarea contractului de
vinzare-cumparare a bunurilor proprietate publica.

Cotele concrete ale impozitului funciar si impozitului
pe bunurile imobiliare se stabilesc anual de catre auto-
ritatile reprezentative ale administratiei publice locale.

inregistrarea ca platitor de accize: inainte de ince-
perea activitatii in cauzd, e necesard obtinerea certi-
ficatului de acciz prin indeplinirea unei cereri model
la Serviciul Fiscal de Stat (_#"Cod Fiscal art. 126 -
lista actelor necesare)

Se achitd lunar.

inregistrarea ca platitor TVA:

Indeplinirea cererii citre IFS nu mai tirziu de ultima
zi a luniiin care a avut loc depasirea de 600 000 lei.

Se achitd pina la ultima zi a lunii urmatoare.

Trimestrial/anual pina la ultima zi a lunii urmatoare.

Se achitd anual pina la 30 aprilie sau in perioada
cind a fost procurat automobilul sau primit in arenda.

Achitare trimestriala pind la data de 25 a lunii
urmatoare dupa trimestrul de gestiune.

In dependenta de suprafata ocupata, amplasarea,
tipul marfurilor.

In dependenta de unitatea de transport, in functie
de numdrul de locuri.

Se prezintd IFS teritorial darea de seama
respectiva si se achita in bugetul unitatilor
administrativ-teritoriale pina in ultima zi a lunii
urmatoare trimestrului de gestiune.



GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Ce rapoarte, declaratii, forme de baza trebuie sa prezinti?

Of.teritoriale Tipuri de declaratii/rapoarte Termen de prezentare

CNAM

CNAS

BNS

Lista de evidenta nominala (2 exemplare) pentru

fiecare angajat/concediat in parte

Declaratia REV1 + REV2 (1 exemplar) pentru fiecare

angajat/fondator care nu detine codul CPAS

Declaratia 4 BASS

Declaratia REV5 + REV2 (1 exemplar) pentru fiecare

angajat in parte,

in format hirtie ( pina la 10 angajati), obligatoriu si in

format electronic (mai mult de 10 angajati).

Raport financiar anual SNC5 (bilant contabil)

Raport financiar simplificat SNC4

Raport 1M (retribuirea muncii)

Raportul 5C (consumurile si cheltuielile intreprinderii)

TAT 07 (taxa pentru amenajarea teritoriului)

MED 08 (retinerile privind primele de asigurare medical)
Declaratie privind TVA si anexa Forma TVA FACT

IRV 09

IAL 09 (locatiune, plati in folosul persoanelor fizice)

IAS 09 (salariati)

VEN 08 (impozitul pe venit al persoanelor juridice)

@ Modele declaratii, formulare, rapoarte

Pind pe data de 7 a lunii urmatoare
angajarii/concedierii

Timp de 10 zile de la angajare
+ copia buletinului de identitate a asiguratului

Formularul REV2 este format din doua parti,
dupa completare o parte ramane la agentul
economic, cealalta - la subdiviziunea
teritoriala a CNAS.

Trimestrial, pina pe data de 15 a primei luni
a trimestrului urmator

Intreprinzatorii individuali si titularii de
patentd prezinta declaratia 4BASS anual pina
pe 10 ianuarie a anului urmator.

Anual, pina la data de 25 februarie (daca
sunt pind la 20 angajati) sau pina pe 25
aprilie (dacd sunt mai mult de 20 angajati).
Versoul formularului REV2 se completeaza

numai pentru pachetele care contin formu-
larele REVS.

Anual, pina la 31 martie a anului urmator.
Prezentat de companii cu mai mult de 49 salariati
si venit din vinzdri mai mare de 15min lei.

Anual, pind la 31 martie a anului urmator.
Prezentat de companii cu pina la 49 salariati
si venit din vinzari pind la 15 min lei.

Lunar pina la data de 10 a lunii urmatoare.
Trimestrial pina la data de 25 a lunii urmatoare
Trimestrial, pina pe ultima data a lunii
urmatoare

Lunar, pind in ultima zi a lunii urmatoare

Anual, pind la data de 31 ianuarie a anului
urmator (daca a fost prezentat IRV 09)

Anual, pind pe 31 martie anul urmator
Se elaboreaza in paralel cu raportul financiar

De ce acte, programe vei avea nevoie pentru a duce evidenta contabila?

Mergi la 1.S. Editura de Imprimate , Statistica” si procura

- Foi de certificate

- Formulare tipizate de documente primare cu regim special

 Formulare de productie

Adresa: MD-2001 mun.Chisindu, str.Bucuresti, 34
tel: 022 275391 (sectia productie) sau tel.022 270789 (administrator Pavlov Vitalie)
E-mail: statistica@editura.mldnet.com
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Documente pe care trebuie sa le prezinti la Editura Statistica la efectuarea comenzii:
1. certificat de inregistrare (original si copia)
2. extrasul din registru (original si copia)
3. buletin de identitate (original si copia)
4., stampila

Poti sa dai comanda de aceste formulare si electronic, prin intermediul web-site-ului www.stat.hg.md

in cazul comenzii electronice ti se va solicita urmatoarea informatie:
- Date personale: numele deplin, numar de telefon, e-mail, Skype, messenger,
- Datele companiei: numele juridic, codul fiscal, numar de telefon, adresa la care se efectueaza comanda,
e-mail, web-site;
« Momentul livrarii sau data exacta si ora stabilita cu privire la adresa de livrare.

ATENTIE!:
Toate formularele sunt numerotate si trebuie sa le folosesti strict pe rind.
Daca ai gresit, anulezi, scrii ANULAT, pdstrezi ambele exemplare.

Ce trebuie sa procuri initial?

- facturi de expeditie (dacd nu esti platitor de TVA, se elibereaza la momentul efectudrii unei livrari de
marfuri sau servicii)

- foi de parcurs (pentru casarea combustibilului, daca ai automobile in folosinta firmei)

« act de achizitii a marfurilor (cind achizitionezi ceva pentru firma de la o persoana fizica)

- act de achizitie a serviciilor de locatiuni si a cheltuielilor aferente

- delegatii (ca sa poatd semna altcineva in locul tdu, fara ca sa-i dai stampila)

« bonuri de plata (cind nu ai aparat de casa si activitatea ta presupune ca ai dreptul sa faci decontari in
numerar fara a detine aparatul de casa, sau cind e defectat aparatul de casa si ai declarat acest lucrul la IFS)
«indigou (2) — pentru indeplinirea facturilor etc.

Genuri de activitate in care poti face decontdri in numerar fara aparat de casé

» Comercializarea produselor agricole crescute de agentii economici pe terenurile proprii sau arendate — in piete, iarmaroace si alte locuri
autorizate de organele administratiei publice locale.

o Comercializarea de cdtre gospodariile térdnesti (de fermier) a produselor agricole altor agenti economici, precum si serviciile pentru
agricultura prestate de acestea, cu eliberarea bonurilor de platd.

» Comercializarea obiectelor de cult religios si a literaturii religioase, ritualurile si ceremoniile efectuate de catre organizatiile religioase in
locasurile de cult.

* Comercializarea ziarelor, revistelor, biletelor de loterie.
e Serviciile prestate de transportul in comun urban in baza biletelor si/sau abonamentelor de cdldtorie (la pret fix, executate in mod tipografic).

« Serviciile veterinare, serviciile de reparare urgenta a spatiului locativ, instalatiilor ingineresti, mobilierului, tehnicii de uz casnic, prestate de
agentii economici populatiei deplasindu-se la clienteld, cu eliberarea bonurilor de plata.

 Desfdsurarea activitdtii farmaceutice in punctele medicale din localitdtile rurale in care nu sunt farmacii, cu eliberarea bonurilor de plata.
° Activitatile desfasurate de titularii patentelor pe baza patentei de intreprinzdtor.

o Activitdtile pentru care sistemele de evidentd si gestiune computerizatd asigurd emiterea facturilor fiscale pe hirtie speciald cu insemne de
protectie, imprimind seria si numdrul facturii fiscale din diapazonul atribuit de Inspectoratul Fiscal Principal de Stat, care indeplinesc si
functia bonurilor de platd (achitare in numerar).

e Activitatea institutiilor financiare care se licentiaza si se reglementeazad prin actele normative ale Bédncii Nationale a Moldovei, cu exceptia
operatiunilor de schimb valutar cdtre persoanele fizice.

 Receptionarea (colectarea) pldtilor fiscale obligatorii, precum si a platilor nefiscale de cdtre organele fiscale si/sau primdrii, cu eliberarea
documentelor de evidentd strictd ale Serviciului Fiscal de Stat.

* Prestarea serviciilor de cdtre avocati. Activitatea notariald.
* Receptionarea pldtilor pentru servicii prin intermediul ghiseelor bancare automate de autodeservire care emit chitante de platd in numerar.

* Asigurarea alimentatiei elevilor si personalului din institutiile de invdtdmint primar si secundar general pe durata anului de studii. La finele
gestiunii zilnice se intocmeste documentul primar cu regim special - bonul de platd, care contine totalitatea tranzactiilor comerciale efectuate.

» Comercializarea catre populatie a bunurilor si serviciilor de alimentatie publicd, in perioada desfdsurdrii iarmaroacelor, expozitiilor,
festivalurilor si diverselor mdsuri cultural-sportive — in parcuri si strdzi, precum si in alte locuri publice, autorizate de autoritdtile publice
locale si/sau centrale cu informarea organului fiscal respectiv. La finele gestiunii zilnice se intocmeste documentul primar cu regim special -
bonul de platd, care contine totalitatea tranzactiilor comerciale efectuate.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

in rest, pentru decontdri in numerar, ai nevoie obligatoriu de aparat de casa (MCC-masind de calcul si
control). Pentru aceasta:

Procuri de la firma X: Firma X iti da actele de la IFS in

3 ; i Firma X inregistreaza aparatul
1. Aparatul de casa (2000-5700 lei) . 9_ ¢ p maxim 1 saptimina si te
2. Registrul MCC la IFS teritorial, in baza actelor ) ) Lo
. ) . L mentionate mai ios instruieste cum sd utilizezi aparatul
3. Registrul de evidentd tehnica ; J 8 Completezi registrele
—_—

Pentru a inregistra aparatul de casa la IFS teritorial, vei avea nevoie de urmatoarele acte:
« Cererea model
«  Copia Certificatului de inregistrare / Copia de atribuire a codului fiscal
« Copia Extrasului din registrul de stat
+ Copia Licentei privind profilul de activitate al intreprinderii
«  Copia documentului privind procurarea MCC
+ Copia Contractului privind deservirea tehnica a MCC
+  Registrul MCC
+ Registrul de evidenta tehnica (pasaportul tehnic) al MCC
+ Instructiunea de exploatare a MCC

Firma de la care ai cumparat aparatul de casa trebuie sa-ti dea urmatoarele acte:
+ Registrul de evidenta tehnica
« Instructiunea de exploatare a MCC
« Contractul de deservire tehnica a aparatului de casa
« Factura

ATENTIE!:
1. Trebuie sa pastrezi Registrul de casa pe parcursul intregii perioade de exploatare a aparatului de casa
si 3 ani dupa scoaterea acestuia de la evidenta.
2. Lainceputul fiecarui an esti obligat sa prezinti Registrul de casa pentru anul precedent la IFS (chiar
daca acesta inca nu a fost finalizat) si sa inregistrezi un Registru nou, pentru anul curent. Aceeasi
procedura trebuie sa o treci si atunci cind Registrul se finalizeaza pina la sfirsitul anului.
3. Zilnic trebuie sa scoti raportul Z daca au fost eliberate bonuri fiscale (cecuri).
4. Inspectoratul Fiscal Principal de Stat, Garda Financiara si subdiviziunile lor teritoriale efectueaza
controlul asupra utilizarii MCC.

Scoaterea sigiliului si sigilarea MCC se efectueaza:
- lainregistrarea MCC la IFS teritorial;
- la efectuarea controalelor de catre persoanele imputernicite, in caz de necesitate;
- in cazul necesitatii de a efectua o reparatie, deservire tehnicd cu deschiderea MCC.

< ) Regulamentul cu privire la modul de inregistrare si exercitare a controlului asupra utilizdrii masinilor
de casa si control,

Programe specializate pentru evidenta contabild

De obicei evidenta contabild este dusd in programe specializate, cum ar fi “1 C: Contabilitatea 8". Acest program
este predestinat pentru automatizarea evidentei contabile si fiscale, incluzind pregatirea obligatorie a rapoartelor
la intreprindere, in conformitate cu legislatia Republicii Moldova in vigoare.

Acest program este licentiat si trebuie sa fie procurat de la persoane autorizate.
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Avantajele 1C: Contabilitatea 8

« Toata evidenta intr-un singur program;

« Automatizarea activitatii organizationale si economice;

+ Ducerea evidentei diferitor tipuri de activitate comerciala intr-o singurd baza de date;

« Rezolvarea problemelor de planificare, bugetare si de analiza financiara;

« Calcularea salariului si administrarea personalului;

+ Largi oportunitati pentru evidenta administrativa si structura rapoartelor analitice,
sustinerea evidentei multi valutare;

Implementarea 1C se efectueaza cu ajutorul instructorului-implementator al companiei autorizate.
Te va costa de la 300-700 $ in dependenta de complexitatea operatiunilor pe care le efectuezi.

Pentru a lucra in acest program ai nevoie de cursuri de instruire (minim 1 luna, 40 ore academice, pret mediu 400 lei).

ATENTIE!:

Contabilitatea urmeaza a fi tinuta in permanentd, chiar de la momentul inregistrarii intreprinderii si pe toata
durata de existenta a acesteia, chiar si in perioade de inactivitate economica, in scopuri de raportare fiscala,
statisticd, de asigurdri sociale, medicale si altele.

Angajarea contabilului sau contractarea de servicii contabile?

in cazul IMM-urilor, contabilul poate avea regim de lucru part-time (cu timp de munca partial) si sa fie remu-
nerat in regie (dupa numarul de ore lucrat) conform unui contract de prestdri servicii. Ar costa aproximativ
500-1000 lei/lung, in dependenta de volumul de activitate al firmei.

Contabilul trebuie sa fie o persoand de incredere, calificata si cu experienta vasta. Este genul de persoana
pentru care nu se merita sa economisesti pe salariu, ca sa nu ai de platit ulterior penalitdti si amenzi. Salariul
mediu al unui contabil calificat este de 300 EUR.

Ce-ar fimai bine, sd angajezi un contabil sau sd apelezi la servicii contabile externalizate?

_ Angajarea contabilului Contractarea de servicii contabile

® Confidentialitatea datelor ® Responsabilitatile sunt transferate firmei contrac-
tate (anumite operatiuni contabile, spre exemplu,

® Prezenta permanenta la oficiu - o - )
contabilitate primard, calcularea si remiterea

" ® Cunoasterea mai buna a situatiei companiei impozitului pe salarii)
£ ® Promptitudine in solutionarea problemelor urgent i i iali
= ptitu ut problemelorurgente; e Solutii contabile specializate
z ¢ Contabilul se ocupa doar de compania ta sau/si | e Firmele de “outsourcing” detin tehnologii avansate
are programul de lucru stabilit sau pachete de software care pot aduce imbuna-
tdtiri imediate unor procese informatice
contabile invechite
® Raportul bun calitate/pret
° o Cheltuieli permanente - salariul contabilului ® (Costurile legate de digitalizarea documentelor
© o Trebuie si-i oferi spatiu de lucru contabile (costul unui scaner de capacitate mare,
s pachete software pot depasi pe cel al serviciului
E ® Amenajarea locului de munca de externalizare propriu-zis)
] . < . A
a ® Firma terta poate descoperi nereguli in

activitatea companiei
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Care este procedura de autorizare?

Dupa inregistrarea de stat, intreprinderea trebuie sa obtina diverse autorizatii speciale pentru a incepe si a
desfasura o afacere.

Autorizatie = licente, permise, certificate, avize, aprobari, coordonadri.

Autorizatia = act de autoritate al administratiei publice locale, prin care se obtine dreptul de a desfasura
0 anumita activitate, in baza unor documentatii specifice pentru fiecare gen de solicitare in parte.

in conformitate cu legislatia Republicii Moldova unele activitati sunt supuse licentierii si/sau autorizarii.

Sunt mai multe tipuri de autorizatii, pentru confirmarea unor cerinte tehnice, norme separate sub un anumit aspect,
de exemplu: autorizatia sanitara, autorizatia sanitara veterinara, autorizatia de activitate si import/export, auto-
rizatia de retransmisie etc:

Autorizatia sanitara - pentru toate unitatile de comert, alimentatie publica si de deservire sociala.
Autorizatia sanitara veterinara de functionare - pentru pietele agroalimentare, gheretele de comercializare
a oualor, farmaciile veterinare, unitatile in care se comercializeaza carne transata si peste, produse de origine
animala.

Cea mai frecvent intilnitd este autorizatia sanitara.

Cine se supune supravegherii sanitaro-epidemiologice de stat?

Orice unitate economica sau o parte a sa, indiferent de forma de proprietate, pentru care sunt stabilite cerinte
sanitaro-igienice si antiepidemice si necesita supravegherea respectarii acestora, cu exceptia acelor obiecte
in care nu activeaza oamenii, iar factorii de munca si de mediu (aerul, apa, solul, produsele alimentare) nu
influenteaza negativ mediul de viata si sanatatea populatiei.

Ce se supune autorizdrii sanitare?
Activitatile de intreprinzator, care constituie risc pentru sandtatea populatiei si nu contravin legislaiei sanitare in vigoare.

ﬁ@ Nomenclatorul autorizatiilor, aprobat prin Hotdrirea Guvernului nr. 920/30.08.2005
ol Genurile de activitate supuse autorizatiei sanitare

Cine solicitd autorizatia sanitara?

Administratia unitatilor economice in subordinea carora se afla obiectivul(ele) supus(e) supravegherii sanitaro-
epidemiologice de stat conform cerintelor indicate in "Autorizatia sanitara de functionare”, specificind genul de
activitate pentru care se solicita autorizarea.

Agentii economici poarta responsabilitate personala conform legislatiei in vigoare pentru crearea conditiilor
optime de munca si securitate a sanatatii angajatilor, populatiei pentru calitatea marfurilor si produselor alimen-
tare pe care le produc ori le comercializeaza (depoziteaza).

Care este procedura de obtinere a autorizatiei sanitare de functionare?
Agentul economic depune o cerere conform modelului stabilit in institutiile de medicina preventiva teritoriale.

Procedura de autorizare sanitard a obiectivelor in institutiile Serviciului sanitaro-epidemiologic de stat se efectueaza
in timp de 10 zile lucratoare din momentul depunerii cererii si a documentelor necesare de catre solicitanti. In final,
autorizatia sanitara de functionare se semneaza de cdatre medicul sef sanitar de stat al teritoriului (sau adjunctii lui).

in procesul de autorizare pot fi folosite materialele de supraveghere, rezultatele investigatiilor de laborator si
masuratorilor precedente (care nu vor depasi 12 luni de la examinare).
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Pentru obiectivele nou construite, reconstruite, reprofilate, modernizate (primar) autorizatia se elibereazd la
etapa de receptie in exploatare, prezentind:
a) copia certificatului de inregistrare a unitatii economice;
b) copia actului de proprietate sau contractul de inchiriere a spatiilor;
¢) lista grupelor de produse/marfuri, care urmeaza a fi fabricate, depozitate, comercializate (se va include
in cerere).

Pentru prolongarea autorizatiei sanitare de functionare (vizare), in cazul cind in activitate pe perioada de referintd
nu au parvenit modificari in genul de activitate, la cerere se va anexa doar raportul privind rezultatele atestarii locuri-
lor de munca.

in caz de schimbare sau extindere a activitatii, unitatea economica respectiva va solicita institutiilor de medicina
preventiva teritoriale o noua autorizatie sanitara de functionare.

In cazul in care unitatea economica nu indeplineste conditiile sanitaro-epidemiologice de functionare pentru care
a fost autorizata, iar conducatorul nu a suspendat din propria initiativa functionarea obiectivului, Medicul sef
sanitar de stat al teritoriului retrage autorizatia sanitard de functionare prin emiterea hotaririi de suspendare a

expirata a autorizatiilor sanitare.

Agentii economici sunt obligati sa informeze institutiile Serviciului sanitaro-epidemiologic de stat despre modi-
ficdrile in structura unitatii si situatiile exceptionale (defectarea apeductelor magistrale, prizelor de ap4, statiilor
de tratare a apei, retelei de canalizare, sistemei de ventilare, cazuri de intoxicatii si imbolnaviri profesionale etc.).

Agentii economici pot contesta deciziile medicilor sefi (adjunctii lor) sanitari de stat privind autorizarea (vizarea)
sanitard a obiectivelor conform prevederilor Legiinr.1513din 16 iunie 1993 privind asigurarea sanitaro -epide-
miolo- gicd a populatiei (art.44) /

=

Amplasarea si functionarea retelei de comert ambulant se admite numai cu avizul centrelor teritoriale de igiena
si epidemiologie si in baza autorizatiilor sanitare pentru asa gen de activitate.

HOTARIREA GUVERNULUI REPUBLICII MOLDOVA cu privire la aprobarea Regulilor de functionare a retelei
A de comert ambulant si a Regulilor de comert in pietele din Republica Moldova Nr.517 din 18.09.96

Autorizatii de functionare de la Administratia Publica Locala

Pentru desfasurarea unor activitati comerciale, este nevoie si de autorizatia administratiei publice locale. In acest
sens, directiile de comert si alimentatie publica ale primariilor municipiilor si comitetelor executive raionale elibereaza
autorizatii de amplasare a unitatilor comerciale.

in or. Chisinau, Primaria elibereaza autorizatia unitatii comerciale si/sau de prestari servicii:

Termen Pentru unitati comerciale si/sau de prestari servicii:

pindla 5 ani amplasate in spatii proprietate privatd

nu mai mult de 5 ani amplasate in incdperi inchiriate

pindla 3 ani gherete si pavilioane

pindla 1an tarabe, tonete, remorci, automobile si alte unitdti de comert ambulant - provizoriu.

Autorizatia de functionare se perfecteaza in termen de cel mult 15 zile lucratoare, incepind cu data primirii cererii
si documentelor.
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Care este procedura de licentiere?

Pentru obtinerea licentei trebuie de depus la Camera de Licentiere o cerere in care sunt indicate urmatoarele date
pentru persoana juridicd:

«  Denumirea completa a intreprinderii;

« Adresajuridica;

«  Codul fiscal;

«  Genul de activitate supus licentierii;

«  Sediul filialelor;

- Lista actelor anexate la cerere care vor confirma abilitatea de desfasurare a genului de activitate pentru care
este solicitatd licenta.

Actele anexate:

. Copia Certificatului de Inregistrare a intreprinderii;
« Adeverinta ce confirma lipsa datoriilor fata de bugetul consolidat de stat al asigurarii sociale;
«  Alte acte in dependentd de conditiile de licentiere a unui sau altui gen de activitate.

Camera va examina documentele prezentate si va adopta decizia de eliberare sau de respingere a cererii in termen
de cel mult 15 zile lucratoare, incepind cu data primirii cererii. Instiintarea privind o hotarire ori alta se expediazi
solicitantului in scris, in termen de cel mult 3 zile lucrdtoare de la data adoptarii deciziei.

Autoritatile de licentiere:

- Camera de Licentiere (licentiaza majoritatea genurilor de activitate);

- Banca Nationala a Moldovei;

- Comisia Nationald a Pietei Financiare;

- Agentia Nationala pentru Reglementare in Energetica;

- Agentia Nationald pentru Reglementare in Comunicatii Electronice si Tehnologia Informatiei;
- Consiliul Coordonator al Audiovizualului.

Contacte Camera de Licentiere

Adresa: Republica Moldova, MD-2001, mun. Chisindu, bd. Stefan cel Mare, 124
Informatii de contact: tel. (+373) 22 54 21 14, hot line (+373) 22 27 22 21

Web: http://www.licentiere.gov.md/

[\ Genurile de activitate supuse reglementdrii prin licentiere- Legea 451/30.07.2001 privind licentierea unor genuri de activitate
Genurile de activitate propuse pentru excluderea integrald din domeniile reglementate prin licentiere.
http://www.licentiere.gov.md/public/files/Ghid/Taxe_genuri_16.02.11.pdf

Care este procedura de inregistrare a marcii?

Marca = orice semn sau orice combinatie de semne susceptibile de reprezentare graficd, care servesc la deosebirea
produselor sau a serviciilor anumitor persoane fizice/juridice de ale altor persoane.

Cel mai frecvent intilnite tipuri de marci sunt: verbale, figurative, combinate, tridimensionale, si de alt tip.

Organul competent imputernicit sa inregistreze marcile pe teritoriul Republicii Moldova este Agentia de Stat pentru
Proprietatea Intelectuala a Republicii Moldova (AGEPI).

www.agepi.md

Cum inregistrezi o marca?

Pentru ainregistra 0 marca este necesar de a prezenta la AGEPI o cerere de inregistrare a marecii, intocmita pe un formular-tip.
Cererea trebuie sa se refere la o singurd marca.
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Cererea include:
«  formularul cererii, prin care se solicita inregistrarea marcii;
« reprezentdrile grafice ale marcii.

La cerere se pot anexa dupa caz un sir de alte documente conform prevederilor
/ REGULAMENTULUI privind procedura de depunere, examinare si inregistrare a marcilor.
Etapele de inregistrare a marcii:
depunerea cererii;
examinarea respectdrii conditiilor de depunere a cererii de inregistrare a marcii;
publicarea datelor cererii depuse;

examinarea in fond a cererii;
inregistrarea marcii i eliberarea titlului de protectie.

Fiecare etapa se efectueaza in decursul unei anumite perioade de timp. Orice persoand fizicd sau juridica este in drept
sa depuna cerere de inregistrare a marcilor atit pe teritoriul Republicii Moldova, cit si in strdindtate. Titularul marcii
inregistrate are dreptul exclusiv de a dispune de marca, de a o folosi si de a interzice folosirea ei neautorizata. Durata
de valabilitate a certificatului de inregistrare a marcii este de 10 ani cu posibilitatea reinnoirii pe o perioada de 10
ani ori de cite ori este necesar.

Taxele serviciului de inregistrare a marcii
Formularele de la AGEPI (http://www.agepi.md/md/trademarks/forms.php)
Informatii de contact AGEPI:
Tel. (+373-22) 400607, 400608;
Anticamera:(+373-22) 400500;
Fax: (+373-22) 440119

str. Andrei Doga nr. 24, bloc 1,
Chisinau, MD-2024, Republica Moldova

Cum gestionezi resursele umane?

Pentru ca intreprinderea ta sd functioneze eficient ai nevoie de personal calificat, suficient si motivat. Pentru aceasta va
trebui sa parcurgi urmatoarele etape:

1. Planificarea 2. Recrutarea 3. Selectia 4. Angajarea

5. Instruirea 6. Motivarea 7. Controlul 8. Evaluarea

: 3 Codului Muncii al Republicii Moldova

1. PLANIFICAREA

” " "Oameni sunt avutia cea mai mare a unei companii. Nu conteaza dacd produsul este o masind sau vorbim
N despre produse cosmetice. O companie va fi atit de bund pe cit o pdstreazd oamenii." (Mary Kay Ash)
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De citi oameni ai nevoie la inceput de afacere?

La inceput de afacere, trebuie s economisesti la maxim pe salarii si sa te pregatesti moral sa faci munca mai multor persoane.
La etapa initiald, va trebui sa inveti sd fii:
1. administrator
manager pe oficiu
contabil, curier
manager pe marketing si vinzari
manager resurse umane

iAW

Faptul cd esti responsabil de mai multe domeniiin companie iti dd avantajul pe viitor de a elabora descrierea postului,
vei sti exact care sunt atributiile postului vacant si nu in ultimul rind vei putea controla mai bine angajatii, pentru ca
deja vei sti ce e de facut si cit timp ia fiecare sarcina.

Daca totusi simti cd nu esti capabil sa iti asumi toate rolurile de mai sus, va trebui sa apelezi la specialisti (contabil,
manager vinzari) si ai putea sa-ti iai un asistent personal (care sa fie manager de oficiu, curier si care sd te ajute in
sarcinile de rutina).

Contabilul poti sa-I platesti pe ore lucrate, iar pe managerul pe vinzari poti sa-I remunerezi in baza de comision din
contractele incheiate in folosul firmei (astfel riscul si investitiile vor fi minime).

Planificarea personalului trebuie sa fie in raport direct cu:
- volumul de lucru
- complexitatea sarcinilor
- veniturile intreprinderii
- calificareata

Scopul tau principal este sa formezi o echipa puternicd, cu calitati personale si profesionale bune.

Straduie-te sa nu angajezi rude, prieteni, cunoscuti doar pentru cd acestia sunt in cautarea unui loc de munca si ar
vrea sd-i ajuti. Gindeste-te in primul rind la necesitatile reale ale intreprinderii tale si la capacitatea de plata a acesteia.
Planificarea personalului trebuie sa fie una strategica si coordonata cu previziunile financiare.

Ce este structura organizatorica a unei intreprinderi?

Structura organizatorica = ansamblul persoanelor, al subdiviziunilor organizatorice si al relatiilor dintre acestea, consti-
tuite in asa mod incit sa se realizeze obiectivele prestabilite.

O structura organizatorica trebuie:
 sareflecte obiectivele si planul de actiune;
+ saoglindeasca autoritatea in mdsura sa administreze intreprinderea;
+ saevidentieze cadrul de desfasurare a activitatilor.

Structura organizatoricad poate fi:
1. de conducere sau functionald;
2. de productie sau operationald.

latd citeva exemple de structuri organizatorice

DIRECTOR GENERAL
|
| I I I 1
DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR
CERCETARE DEZVOLTARE PRODUCTIE COMERCIAL MARKETING ECONOMIC RESURSE UMANE
I
SEF SERVICIU EXPORT
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DIRECTOR

SECRETAR BIROU JURIDIC CONTABIL
|
| |
RELATII CLIENTI ADMINISTRATOR
|
| | 1
SUPRAVEGHETORI INSTRUCTORI PERSONAL CURATENIE
DIRECTOR GENERAL
1
1 | | 1
MANAGER PROIECT A MANAGER PROIECT B MANAGER PROIECT C MANAGER PROIECT D
= ANGAJAT 1 = ANGAJAT 1 = ANGAJAT 1 = ANGAJAT 1
= ANGAJAT 2 = ANGAJAT 2 = ANGAJAT 2 = ANGAJAT 2
= ANGAJAT 3 = ANGAJAT 3 = ANGAJAT 3 = ANGAJAT 3

In cadrul acestor parti se regasesc urmatoarele componente:

postul - ansamblul obiectivelor, sarcinilor, competentelor si responsabilitatilor desemnate pe anumite perioade
de timp fiecarui angajat al firmei;

functia - functii de conducere si functii de executie;

departamentul - ansamblul unor posturi si functii cu continut similar unde isi desfasoara activitatea persoane
care au cunostinte specializate intr-un anumit domeniu, sunt amplasate intr-un anumit spatiu si subordonate
nemijlocit unei singure persoane;

relatiile organizatorice - legaturile dintre componentele structurii: relatii de autoritate, cooperare, control, de
reprezentare;

ponderea ierarhicd - numarul persoanelor conduse de un cadru de conducere;

nivelul ierarhic - ansamblul subdiviziunilor organizatorice. Numarul nivelurilor ierarhice depinde de marimea
firmei, diversitatea activitatilor si complexitatea producerii.

2. RECRUTAREA

Recrutarea personalului = procesul de asigurare a unui numar suficient de mare de candidati calificati din care sa fie
selectati cei care corespund cel mai bine pentru ocuparea functiilor necesare intreprinderii tale.

La ce aspecte atragi atentia cind recrutezi personalul?

Cind apare o pozitie vacanta, mai intii intreaba-te dacd mai este necesara aceasta pozitie sau poate poti redistri-
bui sarcinile altor pozitii existente;

Identifica si atrage un numar cit mai mare de candidati pentru a obtine necesarul cantitativ si calitativ de
angajati;

Recruteaza intr-un timp cit mai scurt si cu cele mai mici cheltuieli posibile.
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Cind recrutezi, trebuie sa detii informatiile necesare referitoare la caracteristicile postului, cit si la calitatile viitorului

detindtor al acestuia.

O descriere elementara a postului (fisa postului) trebuie sa includa:

1. Denumirea postului
2. Locul postuluiin structura organizatorica
3. Atributiile de bazad

4. Responsabilitatile
5

6

7

Cerinte (Cunostinte Tehnice, Experienta, Abilitati)

Criterii de success
Rolul postului

\//\ Model fisa de post

SURSELE DE RECRUTARE

e angajatii actuali;

Surse e prietenii si rudele
din interiorul acestora;
firmei e solicitantii anteriori.
Avantaje:

- cunosti mai bine punctele “forte” si “slabe” ale candidatilor;
- atragi candidatii mai usor;

- recrutarea este mai rapida si mai putin costisitoare;

- angajatii simt ca ai incredere in ei si iai in consideratie
recomandarile lor.

Dezavantaje:

- nu beneficiezi de "idei noi" care ar putea veni o data cu
angajatii din exterior;

- pot apdrea conflicte intre angajati;

- demoralizarea angajatilor care nu au fost promovati.

Prin ce metode recrutezi personalul?

e colegii si universitati;

Surse e scoli profesionale;
din exteriorul e agentii specializate;
firmei e oficiile fortei de muncs,
piata muncii;
e alte intreprinderi.
Avantaje:

- atragerea unui numar mai mare de candidati potentiali;
- noi angajati = noi surse de idei si cunostinte noi;
- diminuarea cheltuielilor cu pregdtirea personalului.

Dezavantaje:

- riscul de a ajunge candidati care nu vor face fatd postului;
- costul recrutarii personalului este mult mai ridicat;

- timpul mai indelungat pentru orientare si integrare in
colectiv.

1. Plasezi publicitate - plasezi un anunt insotit de descrierea postului. Acesta trebuie sa fie formulat cit mai exact
si politicos, sa fie difuzat pe o arie cit mai extinsa pentru a ajunge la maximum de persoane care sa corespunda

criteriilor specificate in descriere.

2. Apelezila recomandarile cunoscutilor - apelezi la colegi, asociati, cunoscuti care pot oferi informatii despre

persoanele interesate s ocupe posturile vacante.

3. Mergi la institutiile superioare de invatamint si discuti direct cu absolventii, gdsesti o persoana pe care sa o
«Cresti” (in care sd investesti timp si bani), dar care iti va fi devotata mai mult timp.

4. Apelezila agentii de headhunting (vinare de creiere), care conving persoane inalt calificate de la alte companii
sa vina la tine. In acest caz, trebuie s platesti serviciul agentiei, s3 oferi un salariu mai mare si conditii de munci

mai bune.
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Sfaturi utile:

Nu te grabi sa angajezi;

Spune NU cumatrismului;

Atrage atentie persoanelor tinere care au potential si dorintd de lucruy;

Nu evita sd angajezi persoane in virstd - ele pot avea o experientd excelenta in domeniu;
Atrage atentie deosebita calitatilor personale ale potentialului angajat;

Sund la telefoanele indicate in CV pentru a controla veridicitatea informatiei.

Site-uri de recrutare:

www.angajare.md www.jobinfo.md www.makler.md
www.anofm.md www.joblist.nd www.moldovajob.md
www.bestjobs.md www.jobmoldova.md www.munka.md
www.cariera.md www.joburi.md www.rabota.md
www.hr.md www.locurimunca.info www.topjobs.md

3. SELECTIA PERSONALULUI

Selectia personalului = alegerea, conform anumitor criterii, a celui mai competitiv sau potrivit candidat pentru ocuparea
unui anumit post.

Procesul de selectie a Resurselor Umane

1. Cererea de angajare, depunerea CV-ului si a scrisorii de prezentare/motivare
2. Interviul de preselectie

3. Testarea de selectie

4. Interviu aprofundat de selectie

5. Verificarea referintelor (recomanddrilor)

6. Examenul medical

7. Decizia de angajare, oferirea postului

De obicei interviul se organizeaza in 2-3 etape, prin care sa cunosti cit mai multe despre potentialul angajat.

Sfaturi in timpul interviului:

lasd intervievatul sa vorbeascd mai mult;

analizeaza partile tari si slabe ale candidatului, cariera anterioara;

nu pune intrebari care sa sugereze raspunsul;

fii amabil si ascultd atent prezentarea personald a candidatului;

da o sarcind mica potentialului angajat pentru a vedea cum se descurca;
nu da feedback in timpul interviului.

Dupa inteviu, analizeaza obiectiv informatia acumulata si selecteaza persoana care corespunde cel mai mult descrierii
postului si care s-ar adapta cel mai bine colectivului de munca actual.

Este foarte important ca cerintele postului sa corespunda cu capacitatea angajatului. Plasarea intr-o functie
nepotrivitd poate conduce la eforturi si timp suplimentar pentru angajat. Deci, ai nevoie de “omul potrivit la functia
potrivita"

36
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4. ANGAJAREA

A.) Persoanele selectate in etapa precedenta inainteazd angajatorului cererea de angajare.

B.) Angajatorul, prin Ordinul (dispozitia, decizia, hotarirea) angajatorului, aduce la cunostinta salariatului, sub
semnatura, in termen de 3 zile lucratoare de la data semnarii de catre parti a contractului individual de munca (CIM).

C.) Angajatorul este obligat sa informeze salariatul despre:

— T munca care i se incredinteazd, conditiile de muncad, drepturile si obligatiile sale

—— regulamentul intern al unitdtii si contractul colectiv de munca

si sandtate in muncd

Modelul Regulamentului de Ordine Interioard
Regulile de apdrare impotriva incendiilor
Codul muncii, art. 222-244

D.) Angajatorul si angajatul convin asupra contractului individual de munca (CIM)
Laincheierea CIM, persoana care se angajeaza va prezenta urmatoarele 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 data sau
se angajeaza la o munca prin cumul;

« documentele de evidentd militara - pentru recruti si rezervisti;

« diploma de studii, certificatul de calificare ce confirma pregatirea speciald - pentru profesiile care cer
cunostinte sau calitati speciale;

« certificatul medical, in cazurile prevazute de legislatia in vigoare.

intreprinderea trebuie sa aiba cite un carnet medical (fisd medicald) pentru fiecare angajat in parte, care sa contina
rezultatele anuale ale fluorografiei, a consultatiei medicale la medicul de familie si la ginecolog, plus fotografia anga-
jatului. Acestea vor fi solicitate la efectuarea controlului din partea Centrului National de Sandtate Publica.

ﬁ http://www.cnsp.md
Codul muncii, art. 57
Angajatorii nu au dreptul sa ceara de la persoanele care se angajeaza alte documente.

E.) La CIM se anexeaza Fisa Postului, ce cuprinde responsabilitdtile postului, calificarile persoanei respective si
alte informatii utile. Cu cit fisa postului este mai completd si mai clara, cu atit salariatului ii va fi mai usor sa
inteleaga ce se cere de la el, ce presupune succesul pentru companie, iar managerului i va fi mai usor sa monito-
rizeze si sa evalueze activitatea angajatului.

Refuzul motivat al uneia dintre parti privind perfectarea CIM se comunica celeilalte parti prin rdspunsul in scris, in decurs
de 5 zile lucratoare.

F.) Angajatorul face inscrierile necesare in carnetul de munca al angajatului.
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in municipiul Chisinau, la,,TehnoDesign & K“ S.R.L. poti procura:
1. Carnete de munca (pentru angajatii care nu au, care se angajeaza pentru prima datd)
2. Registru de evidentad a circulatiei carnetelor de munca (in care inregistrezi toate carnetele de munca
ale angajatilor, chiar si cele neemise de firma ta, la angajare si concediere)
3. Registru de evidentd a formularelor (toate carnetele de munca procurate de tine pentru angajati)

Ce trebuie sa ai la tine?
1. Buletinul de identitate (copia)
Certificatul de inregistrare
Numarul de inregistrare al platitorului de TVA
Rechizite bancare
Stampila

LAl N

Contacte: Tel. 24-12-84, fax. 23-49-29, Chisindu, str. A. Mateevici 29

Carnetele de munca: Codul muncii, art. 66
« setin pentru salariatii care lucreaza in unitate mai mult de 5 zile lucratoare;
« se procura doar pentru salariatii care sunt angajati pentru prima data;
+ sunt sub evidenta strictd in Registrul de evidenta a circulatiei carnetelor de munca;
« se pastreaza la angajator pe intreaga duratd a CIM;
« serestituie salariatului in ziua eliberdrii din serviciu.

Modul de completare, pastrare si evidenta a carnetelor de munca este stabilit de Guvern.
Sanctiunile disciplinare nu se inscriu in carnetul de munca. Motivele incetarii CIM se inscriu strict, indicindu-
se articolul, alineatul, punctul si litera corespunzatoare din lege.

Angajatorul este obligat sa elibereze salariatului in termen de 3 zile lucratoare, la cererea lui scrisa, un certificat
cu privire la munca in cadrul unitatii respective, in care urmeaza sa se indice specialitatea, calificarea, functia,
durata muncii si cuantumul salariului.

Contractul individual de munca

Contractul individual de munca (CIM) =intelegerea dintre salariat si angajator, prin care salariatul se obliga
sa presteze o munca intr-o anumita specialitate, calificare sau functie, sa respecte regulamentul intern al
unitatii, iar angajatorul se obliga sa-i asigure conditiile de munca prevdazute de prezentul cod, de alte acte
normative ce contin norme ale dreptului muncii, de contractul colectiv de munca, precum si sa achite la timp
si integral saIariu\I. Codulmuncii, art. 45

Partile CIM: cetatenii Republicii Moldova, cetatenii straini si apatrizii.

T E T

Persoand fizicd min 16 ani «  Persoand fizicd cu capacitate de exercitiu
Persoand fizicd de 15 ani (doar cu acordul scris al «  Persoand juridicd
pdrintilor)

Laincheierea CIM, se interzice orice limitare directa sau indirecta in drepturi in dependenta de sex, rasd, etnie,
religie, domiciliu, optiune politica sau origine sociala.
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Continutul obligatoriu al CIM (Codul muncii, art. 49)

e numele si prenumele salariatului

e datele de identificare ale angajatorului

e durata contractului

e data de la care contractul urmeaza sa-si produca efectele

e specialitatea, profesia, calificarea, functia

e atributiile functiei

e riscurile specifice functiei

o drepturile si obligatiile salariatului

e drepturile si obligatiile angajatorului

o conditiile de retribuire a muncii, inclusiv salariul functiei sau cel tarifar si suplimentele, premiile si ajutoarele materiale
e compensatiile si alocatiile, inclusiv pentru munca prestata in conditii grele, vatdmadtoare si/sau periculoase
e locul de munca

e regimul de munca si de odihna

e perioada de proba, dupa caz

e durata concediului de odihna anual si conditiile de acordare a acestuia

e prevederile contractului colectiv de munca si ale regulamentului intern al unitatii referitoare la conditiile de munca
ale salariatului

e conditiile de asigurare sociala
e conditiile de asigurare medicala

Clauze optionale ale CIM:  _ %@ Codul muncii, art. 51

« clauza de mobilitate;

« clauza de confidentialitate (pdrtile convin ca pe toatd durata CIM si timp de cel mult 1 an dupa incetarea
acestuia, sa nu divulge date sau informatii de care au luat cunostinta in perioada executarii CIM, in conditiile
stabilite de regulamentul intern al unitatii, de contractul colectiv sau de cel individual de muncg;

« alte clauze care nu contravin legislatiei in vigoare;

+ clauze referitoare la compensarea cheltuielilor de transport, la compensarea serviciilor comunale, la
acordarea spatiului locativ.

Perioada de proba

Dupa selectarea candidatului/candidatilor, poti propune o perioada de proba de pina la 90 de zile pentru a
intelege daca persoana selectata se potriveste postului pe care il ocupa, daca ii place activitatea pe care o
desfasoara si daca s-a incadrat bine in echipa de lucru. Codul muncii, art. 60

muncitorii necalificati si salariatii cu CIM cu perioada determinatd de 3-6 luni 15 zile calendaristice
salariatii cu CIM cu perioada determinata mai mare de 6 luni 30 zile calendaristice
muncitorii calificati 3 luni
persoanele cu functie de raspundere 6 luni

Perioada de proba nu include perioada concediului medical sau a absentelor din motive intemeiate
documentate si poate fi stabilita doar o singura data.

Se interzice aplicarea perioadei de proba urmatorilor salariati: /%@ Codul muncii, art. 62
a) tinerii specialisti;
b) persoanele in virsta de pina 18 ani;
) persoanele angajate prin concurs;
d) persoanele care au fost transferate de la o unitate la alta;
e) femeile gravide;
f) invalizii;
g) persoanele alese in functii elective;
h) persoanele angajate in baza unui contract individual de munca cu o durata de pina la 3 luni.
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In cazul in care rezultatul perioadei de proba este nesatisfacator, acest lucru se constata in ordinul (dispozitia,

decizia, hotarirea) cu privire la concedierea salariatului, ce se emite de ce angajator pina la expirarea
perioadei de proba, fara plata indemnizatiei de eliberare din serviciu. /@ Codul muncii art. 63 (2)

Angajatorul nu are dreptul sa ceara salariatului efectuarea unei munci care nu este stipulata in contractul
individual de munca, cu exceptia cazurilor prevazute de prezentul cod.

Durata CIM: Codul muncii art. 54
1. dereguld, pe duratd nedeterminata (daca nu este stipulata in CIM).
2. pe o duratd determinata, max 5 ani, pentru executarea lucrarilor cu caracter temporar sau sezonier,
in urmatoarele cazuri (art.55 CM):

CIM cu durata determinatd se semneaza cu: . © ) Codul muncii art. 55
a) conducatorii unitatilor, adjunctii lor si contabilii-sefi
b) persoanele care lucreaza temporar (maxim 2 luni) sau sezonier
c) persoanele pensionate
d) persoanele ale carui CIM este suspendat sau care se afla in concediu
e) persoanele detasate la lucru peste hotarele RM
f) persoanele care fac stagiere, instruiri profesionale, cursuri de zi la institutii de invatamint
g) lucrétorii de creatie din arta si cultura
h) colaboratorii stiintifici din institutiile de cercetare-dezvoltare, cu cadrele didactice si rectorii
institutiilor de invatamint superior universitare s.a.

Salariatul are dreptul sa incheie CIM concomitent si cu alti angajatori (munca prin cumul).
CIM se intocmeste in scris, in 2 exemplare, se semneaza de catre parti si i se atribuie un numar din registrul
unitatii, aplicindu-i-se stampila unitatii.

Un exemplar al contractului individual de munca se inmineaza salariatului, iar celalalt se pastreaza la angajator.

Salariatul beneficiaza de toate drepturile si indeplineste obligatiile prevazute de legislatia muncii, de regula-
mentul intern al unitatii, de contractul colectiv si de cel individual de munca.

Modificarea CIM se face obligatoriu printr-un acord suplimentar semnat de parti, care se anexeaza la contract
si este parte integranta a acestuia. %f =\ Codul muncii, art. 68

Maxim 60 zile lucratoare (CM, art.174-176). Dispusd doar cu acordul scris al salariatului
Efectuata in baza unui CIM distinct
Max 1 an, cu posibilitatea prelungirii cu maxim inca 1 an

Salariatul are dreptul la compensarea cheltuielilor de transport si a celor de
cazare, precum si la o indemnizatie speciala in conformitate cu legislatia in
vigoare, cu contractul colectiv si/sau cu cel individual de munca.

Suspendarea contractului individual de munca

O %@ Codul muncii, art. 75-79

Suspendarea CIM = suspendarea prestarii muncii de catre salariat si a platii drepturilor salariale (salariu,
sporuri, alte plati) de catre angajator, prin ordinul (dispozitia, decizia, hotarirea) angajatorului, care se
aduce la cunostinta salariatului, sub semnatura, cel tirziu la data suspendarii (cu exceptia cazurilor de
circumstante ce nu depind de vointa partilor).
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Circumstante de suspendare a CIM: /ﬁ Codul muncii, art. 75-79
1. prin acordul partilor A
2. initiativa uneia dintre parti
3. incircumstante ce nu depind de vointa partilor

Prin acordul partilor La initiativa uneia dintre parti

Circumstante ce nu depind de vointa partilor

a) concediu de maternitate;
b) boala sau traumatism;
caranting;

d

a) acordare a concediului fard plata
pe o perioadd mai mare de o luna;
b) urmare a unui curs de formare

a) concediu pentru ingrijirea
copilului in virsta de pina la 6 ani;
b) concediu pentru ingrijirea unui

membru bolnav al familiei cu
durata de pina la un an, conform
certificatului medical;

¢) urmare a unui curs de formare
profesionala in afara unitatii,
potrivit art.214 alin.(3);

d) ocupare a unei functii elective in
autoritdtile publice, in organele
sindicale sau in cele patronale;
e) conditii de munca
nesatisfacatoare din punctul de
vedere al securitatii si sanatatii in

)
e) incorporarea in serviciul militar sau in serviciul civil;
f) fortd majorg;
g) trimitere in instanta de judecata a dosarului penal privind
comiterea de catre salariat a unei infractiuni incompatibile
CuU munca prestata, pind la rdminerea definitiva a hotaririi
judecdtoresti;
h) omiteri, din vina salariatului, a termenului de trecere a
controlului medical;
i) depistare, conform certificatului medical, a
contraindicatiilor care nu permit indeplinirea muncii
specificate in contractul individual de munca;
j) cerere a organelor de control sau de drept, conform

profesionala sau de stagiere cu
scoaterea din activitate pe o
perioada mai mare de 60 de zile
calendaristice;

) somaj tehnic;

d) ingrijire a copilului bolnav in
virstd de pind la 10 ani;

e) ingrijire a copilului invalid;

f) in alte cazuri prevazute de
legislatia in vigoare.

legislatiei in vigoare; munca;
k) prezentare la locul de munca in stare de ebrietate f) din alte motive prevazute de
alcoolicd, narcotica sau toxica, constatata prin certificatul legislatie.

eliberat de institutia medicala competentd sau prin actul
comisiei formate dintr-un numdr egal de reprezentanti ai
angajatorului si ai salariatilor;

) aflare in greva in conformitate cu Codul Muncii;

m) stabilire pe termen determinat a gradului de invaliditate
ca urmare a unui accident de munca sau a unei boli
profesionale; precum si

n) in alte cazuri prevazute de legislatia in vigoare.

g) pe durata anchetei de serviciu,
in conformitate cu Codul Muncii.

Somajul tehnic = imposibilitatea temporara a continudrii activitatii de productie de cdtre unitate sau de
catre o subdiviziune interioara a acesteia pentru motive economice obiective.
Durata maxima a somajului tehnic = 6 luni / an calendaristic. in aceasta perioada salariatii stau la dispozitia
angajatorului si beneficiaza de o indemnizatie minima de 75 % din salariul lor de baza (in baza ordinului
angajatorului), cu exceptia cazurilor de suspendare a CIM conform art.77 lit.c).

Articolele 82-90 din Codul muncii stipuleaza toate temeiurile incetdrii contractului individual de munca:

Art.82  Incetarea contractului individual de munca in circumstante ce nu depind de vointa partilor
Art.83 | Incetarea contractului individual de munci pe durata determinata

Art.84  Nulitatea contractului individual de munca

Art. 85 Demisia

Art.86  Concedierea

Art. 87 Interzicerea concedierii fara acordul organului sindical

Art.88  Procedura de concediere in cazul lichiddrii unitatii, reducerii numarului sau a statelor de personal
Art.89 | Restabilirea la locul de munca

Art.90  Raspunderea angajatorului pentru transferul sau eliberarea nelegitima din serviciu

T

Ziua incetarii contractului individual de munca se considera ultima zi de munca.

CIM inceteaza in temeiul ordinului (dispozitiei, deciziei, hotaririi) angajatorului, care se aduce la cunostinta
salariatului, sub semnatura, cel tirziu la data eliberarii din serviciu.
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Demisia

Salariatul are dreptul la demisie (desfacere a contractului individual de munca din proprie initiativa), anuntind
despre aceasta angajatorul, prin cerere scrisa, cu 14 zile calendaristice inainte. Codul Muncii, art. 85

In caz de demisie a salariatului in legatura cu pensionarea, cu stabilirea gradului de invaliditate, cu concediul pentru
ingrijirea copilului, cu inmatricularea intr-o institutie de invatamint, cu trecerea cu traiul in alta localitate, cu
ingrijirea copilului pina la virsta de 14 ani sau a copilului invalid, cu alegerea intr-o functie electiva, cu angajarea
prin concurs la o alta unitate, cu incalcarea de cdtre angajator a contractului individual si/sau colectiv de munca,
a legislatiei muncii in vigoare, angajatorul este obligat sa accepte demisia in termenul redus indicat in cererea
depusa si inregistrata, la care se anexeaza documentul respectiv ce confirma acest drept.

Conducatorul unitatii, adjunctii lui si contabilul-sef sunt in drept sa demisioneze pina la expirarea duratei
contractului individual de munca in cazurile stipulate de contract, anuntind despre aceasta angajatorul, prin
cerere scrisd, cu o luna inainte.

Concedierea

Concedierea = desfacerea din initiativa angajatorului a gontractului individual de munca pe duratd nedeterminatg,
precum si a celui pe durata determinata. Codul muncii, art. 86

Concedierea se admite pentru urmatoarele motive:

e rezultatul nesatisfacator al perioadei de proba
o lichidarea unitétii sau incetarea activitatii angajatorului persoana fizica
e reducerea personalului

e salariatul nu corespunde functiei detinute sau nu poate efectua munca sa din cauza problemelor de sanatate, fapt indicat in
certificatul medical

e salariatul nu corespunde functiei detinute sau datorita calificarii insuficiente, fapt confirmat prin hotarirea comisiei de atestare
e schimbarea proprietarului (referitor la conducatorul unitétii, adjuncti, contabilul-sef

e incalcarea repetatad, pe parcursul unui an, a obligatiilor de munca, dacd anterior au fost aplicate sanctiuni disciplinare

e absenta nejustificata de la servciu mai mult de 4 ore consecutive in timpul zilei de lucru

e prezentarea la lucru in stare de ebrietate alcoolicd, narcotica sau toxica, stabilita in modul prevazut la art.76 lit.k

e sustragerea bunurilor materiale sau financiare de la locul de munca (inclusiv in proportii mici), fapt stabilit prin hotdrirea instantei
de judecata sau a organului de competenta

e comiterea de catre salariatul care opereaza nemijlocit cu mijloace banesti sau materiale a unor actiuni culpabile, dacd in baza
acestor actiuni angajatorul pierde increderea fata de salariatul respectiv

e incdlcarea grava repetata, pe parcursul unui an, a statutului institutiei de invatamint de cdtre un cadru didactic (art.301)

e comiterea de catre salariatul care indeplineste functii educative a unei fapte imorale incompatibile cu functia detinuta

e aplicarea, chiar si o singurd datd, de catre un cadru didactic a violentei fizice sau psihice fata de discipoli (art.301)

e semnarea de catre conducdtorul unitatii, adjuncti sau contabil-sef a unui act juridic nefondat care a cauzat prejudicii materiale
e incdlcarea grava, chiar si o singurd data, a obligatiilor de muncd de cédtre conducatorul unitatii, adjuncti sau contabilul-sef

e prezentarea de catre salariat angajatorului, la incheierea contractului individual de muncd, a unor documente false (art.57 alin.(1)),
confirmat in modul stabilit

e Incheierea contractului individual de munca cu o altd persoani, care va efectua sarcinile, mai inainte efectuate de angajatul prin
cumul, in calitate de functia de baz (art.273)

e restabilirea la locul de munca, conform hotaririi instantei de judecata, a persoanei care a indeplinit anterior munca respectiva,
daca transferul salariatului la o alta munca conform prezentului cod nu este posibila

e transferarea salariatului la o alta unitate cu acordul celui transferat si al ambilor angajatori

e refuzul salariatului de a continua munca in legatura cu schimbarea proprietarului unitatii sau reorganizarea acesteia, precum si
subordonarea unitatii unui alt organ

e refuzul salariatului de a fi transferat la o alta munca pentru motive de sanatate, conform certificatului medical (art.74 alin.(2))
e refuzul salariatului de a fi transferat in alta localitate in legdtura cu mutarea unitatii in aceastd localitate (art.74 alin.(1))
e pentru alte motive prevazute de prezentul cod si de alte acte legislative.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Nu se admite concedierea salariatului:

in perioada aflarii lui in concediu medical,

in concediu de odihna anual,

in concediu de studii,

in concediu de maternitate,

in concediu partial platit pentru ingrijirea copilului pina la virsta de 3 ani,

in concediu suplimentar nepldtit pentru ingrijirea copilului in virsta de la 3 la 6 ani, in perioada indeplinirii
obligatiilor de stat sau obstesti, precum si in perioada detasarii, cu exceptia cazurilor de lichidare a unitatii.

/@ CM, art. 88
Pentru Restabilirea la locul de munca vezi /%@ Codul Muncii, art. 89

Salarizarea

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.

Marimea salariului trebuie sd fie direct proportionald cu performantele angajatului, cu contributia acestuia la rezul-
tatele intreprinderii, cunostinte, experienta, efort, competenta.

Marimea salariului si a recompenselor si modalitatea de achitare a acestora trebuie sa fie mentionata in contractul
individual de munca.

Tipuri de salariu

Salariu minim 1300 lei lunar Salariu mediu 3550 lei lunar

= in functie de =in functie de timpul

Salariu in acord Salariu in regie

volumul lucrdrilor lucrat
efectuate sau
volumul productiei
fabricate
accent pe cantitate accent pe calitate
cind lucrul e riscant

sau obiectul prelucrat prea mare

Alte recompense:

+ pentru conditii nocive de muncg, ore lucrate in afara programului, etc.
“ + pentru realizari deosebite
+ ca % din vinzari sau incasari
+ ca % din profit din contributia la rezultatul firmei
" h

r "Nu platesc salarii bune fiindca am multi bani; Am multi bani fiindca platesc salarii bune.
N ( Robert Jan Amos Komensky ) Y
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Timpul de munca. Durata normala a timpului de munca al salariatilor din unitati nu poate depasi 40 de ore pe
sdptamind. Pentru anumite categorii de salariati, prevazuti de lege, durata timpului de munca nu poate depasi
35 de ore pe saptamind. Repartizarea timpului de munca in cadrul saptaminii este, de regula, uniforma si consti-
tuie 8 ore pe zi, timp de 5 zile, cu doua zile de repaus sau a sdptaminii de lucru de 6 zile cu o zi de repaus.
Durata zilnica normala a timpului de munca constituie 8 ore. Durata zilnica maximad a timpului de munca nu
poate depdsi 10 ore in limitele duratei normale a timpului de munca de 40 de ore pe saptdmind. Pentru anumite
genuri de activitate, unitati sau profesii se poate stabili o durata zilnica a timpului de munca de 12 ore, urmata
de o perioada de repaus de cel putin 24 de ore.

Munca de noapte. Se considera munca de noapte munca prestata intre orele 22.00 si 6.00. Durata muncii
(schimbului) de noapte se reduce cu o ora. Nu se admite atragerea la munca de noapte a anumitor categorii de
salariati (in virsta de pind la 18 ani, a femeilor gravide etc.). Pentru munca prestata in program de noapte se
stabileste un adaos in marime de cel putin 0,5 din salariul de baza pe unitate de timp stabilit salariatului.

Munca suplimentara (munca prestata in afara duratei normale a timpului de munca) poate fi dispusa de anga-
jator doar cu acordul scris al salariatului, iar fara acordul salariatului doar pentru situatii exceptionale, prevazute
de lege, si in limita a 240 de ore intr-un an calendaristic. Pentru primele doua ore, se retribuie in marime de cel
putin 1,5 salarii de baza stabilite salariatului pe unitate de timp, iar pentru orele urmatoare - cel putin in marime
dubla.

Repausul saptaminal. Repausul saptaminal se acorda timp de 2 zile consecutive, de reguld simbata si duminica.
Durata repausului saptaminal neintrerupt in orice caz nu trebuie sd fie mai micd de 42 de ore, cu exceptia cazuri-
lor cind saptamina de munca este de 6 zile.

Munca in zilele de repaus. Munca in zilele de repaus este interzisa, cu exceptia cazurilor de munca suplimentara.

Zilele de sarbatoare nelucratoare.
in Republica Moldova, zile de sarbatoare nelucratoare, cu mentinerea salariului mediu, sunt:

1 ianuarie Anul Nou

7 si 8 ianuarie Nasterea lui Isus Hristos (Craciunul)

8 martie Ziua internationala a femeii

prima si a doua zi de Paste conform calendarului bisericesc

ziua de luni la o saptamina dupa Paste Pastele Blajinilor

1 mai Ziua internationald a solidaritatii oamenilor muncii

9 mai Ziua Victoriei si a comemorarii eroilor cazuti pentru independenta Patriei
27 august Ziua Republicii

31 august sarbatoarea "Limba noastra"

ziua Hramului bisericii din localitatea respectiva | declarata in modul stabilit de consiliul local al municipiului, orasului, comunei, satului

in zilele de sarbatoare nelucritoare se admit lucrarile doar in unitatile a caror oprire nu este posibila in legitura
cu conditiile tehnice si de productie (unitatile cu flux continuu), lucrdrile determinate de necesitatea deservirii
populatiei, precum si lucrarile urgente.

Durata concediului de odihna anual - concediul de odihna anual platit, este cu o durata minima de 28 de zile
calendaristice, cu exceptia zilelor de sarbatoare nelucratoare.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Cum se calculeaza salariile?

Salariul net (care se dd la mina angajatului) = Salariul brut - Impozite retinute de la angajat

Impozite achitate de intreprindere Impozite retinute de la angajat din salariu Scutiri de care beneficiaza angajatul

Asigurare medicala 3,5% Asigurare medicald 3,5% Scutire personala 720 lei
Fondul social 23% Fond de pensii 6%
Impozit retinut din salariu

Impozitul pe venit se calculeaza din venitul impozitabil.

Impozitul pe venit = 7% din venitul impozabil (daca venitul impozabil este pina la 2100 lei/lunar)+ 18% din ceea ce
depaseste 2100 lei.

Exemplu:

Venitul impozabil = 4000 lei

2100 lei *7%=147 lei

(4000-2100)*18%=342 lei

Impozit pe venit total =147+342=489

Venitul impozabil = Salariul Brut - scutirea lunard - impozitele retinute de la angajat din salariu
Impozitele retinute de la angajat din salariu = asigurarea medicald (3,5%)+fondul de pensii (6%)+ impozit pe venit

Exemplu X =7400 lei

Deci,
Asigurarea medicald achiatata de catre angajator 3.5% 259 lei
Fondul social 23% 1702 lei
Prima de asigurare medicald obligatorie achitata de angajat 3.5% 259 lei
Fond de pensii 6% 444 lei
Impozit pe venit retinut din salariu [(7400 - 259 - 444 - 720) - 2100] *18 % + (2100*7%) 844.86 lei

Astfel,
Achitat de intreprindere 1961 lei
Achitat de angajat (retinut din salariul brut) 1547.86 lei

Salariul net (7400-1547.86=5852.14 lei)
5. Instruirea

Instruirea si dezvoltarea profesionala = activitate prin care angajatii tdi acumuleaza noi cunonstinte si
abilitati, prin aceasta contribuind la:

+ asigurarea competitivitatii intreprinderii;

. sporirea gradului de performantd profesionald a angajatilor;

« realizarea eficientd a sarcinilor si responsabilitatilor de muncs;
« ridicarea nivelului calitatii serviciilor;

 cresterea gradului de motivare a angajatilor.

Metode de instruire:
1. lalocul de muncd: instructaj, rotatie, dublare.
2. in afara locului de muncd: seminare/cursuri de perfectionare, studii in diferite institutii de invatamint,
stagieri etc.

Este bine sa faci un plan de instruire anual, ca de exemplu conform tabelului urmator:
Planul de instruire

De asemenea, este foarte important de evaluat eficienta instruirii personalului, care se efectueaza, de obicei,
dupa o luna din momentul participarii la instruire.
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6. Motivarea

,In companie existd o singurd resursc: oamenii si conducerea acestor oameni. Diferenta dintre mediocritate si
excelentd este rezultat al motivatiei acestor oameni. Motivatia este liantul ce leagd laolaltd obiectivele si strategiile
organizatiei.” (Adrian Gozzard, directorul companiei Cadbury Schweppes)

De ce trebuie sa-ti motivezi angajatii?
Pentru ca un angajat motivat este un angajat productiv, iar un angajat productiv este unul profitabil!

Strategii de motivare:
«  Utilizarea recompensei pentru a motiva angajatii: recompense bdnesti si recompense verbale;
«  Asigurarea echitatii: angajatii asteapta ca ceea ce ei dau organizatiei sd fie echivalent cu ceea ce ei vor
primi de la aceasta;
« Implicarea angajatilor - marirea gradului de participare a angajatilor la luarea deciziilor organizationale;
«  Conducere eficientd — sarcini concrete, consecutive, utilizare eficienta a abilitatilor si timpului angajatilor;
«  Crearea conditiilor de muncd bune.

r Managementul performant este arta prin care problemele devin atit de interesante si solutiile lor atit de D
N constructive incit toti sd isi doreasca sd lucreze asupra lor si sd le rezolve. (Paul Hawken) Y,
7. Controlul

Pentru dezvoltarea armonioasa a intreprinderii tale trebuie sa monitorizezi activitatea angajatilor. Controlul
asupra personalului te va ajuta sa eviti situatii neplacute ce tin de posibile conflicte, pierderi financiare, randa-
mentul de producere etc.

lata citeva tehnici eficiente de control:

Control prin reguli si reglementari formale

Control financiar (bugetul cheltuit pentru ore de munca directa, pe materie prima etc)
Controlul cu ajutorul masinilor si aparatelor

Controlul prin evaluarea performantelor

Sedintele cu angajatii

ik =

8. Evaluarea personalului

Evaluarea personalului = stabilirea a cit de bine fiecare angajat isi indeplineste atributiile functiei pe care o
ocupa. Evaluarea se face pentru a lua decizii referitor la recompense, stimulente, promovarea personalului,
masurile de pregadtire si dezvoltare a angajatilor, imbunatatirea continutului functiei etc.

Tipuri de evaluare

(a) Examinari ale performantei, care analizeaza succesele si esecurile trecute ale angajatului cu scopul de a
imbunatati performanta viitoare.

(b) Examinadri ale potentialului, care evalueaza cit de potrivit este angajatul pentru promovare si / sau
instruire viitoare.

(c) Examindri in vederea recompensadrii, pentru a determina cresteri salariale.
Metode de evaluare a personalului:

1. Metoda incidentelor critice (inregistrarea intirzierilor, a absentelor nemotivate)

2. Metoda eseului (angajatii raporteaza pe scurt, in scris performantele)

3. Metoda indicilor cantitativi (ex. volumul productiei realizate, calitatea productiei, numarul reclamatiilor etc.)
4. Grila de evaluare (bifarea listei de calitati si cunostinte pentru indeplinirea calitativa a lucrului)

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

(~ "0 masindrie poate face lucrul a cincizeci de oameni ordinari. Nici o masindrie nu poate face lucrul unuiom "\

extraordinar.” (Elbert Hubbard)
N\ J
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor
Cum sa-ti promovezi si vinzi produsul/serviciul ?

Marketing = arta de a vinde, un proces de convingere a unor posibili clienti sa cumpere.
In marketing trebuie sa te axezi pe satisfacerea nevoilor clientilor si pe obtinerea de profit.

Obiective de marketing:

1. Maximizarea consumului 3. Maximizarea posibilitatilor de alegere a
consumatorului
2. Maximizarea satisfactiei consumatorului 4. Maximizarea calitatii

Deci avind o strategie buna de maketing, vei cunoaste ce se cere pe piata, vei fi receptiv la nevoile acesteia, vei
manifesta creativitate si iti vei maximiza eficienta.

Evalueaza

Q VINDE
Q Promoveaza Relatii cu clientii

(sondaje
L Produsul/serviciul periodice)
@ Planified Compania
' Brandul
Mixul d.e Vinzarile
p marketing
O Cerceteaza (strategii)
Clientii
Concurentii

Produsul
Serviciul

Mixul de marketing = prognozarea si elaborarea strategiilor pentru urmatoarele aspecte:

PRET
PRODUS
(Clienti, concurenti) MIXUL DE MARKETING PROMOVARE
) . (4P)
PLASAMENT,
distributie

Fiecare componenta a mixului de marketing este descrisa in tabelul de pe pagina urmatoare.

r . . . - A\
N Dacad nu ai un avantaj competitiv, nu concura. (Warren Buffett)
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Un exemplu de analiza comparativa a concurentilor:

Factorii succesului m Firma concurenta A | Firma concurenta B |Firma concurenta C

Asortimentul
Calitatea
Promovarea
Amplasarea
Deservirea clientilor
Altele

TOTAL Puncte

Puncteaza fiecare factor (5 - excelent, 4 - bun, 3 - mediu, 2 - rdu).

Sumeaza punctele.

Cu cit este mai mare punctajul, cu atit pozitia concurentiald este mai buna.

Cu it este mai mare diferenta dintre punctajul obtinut de firma ta si cel al concurentilor, cu atit avantajul
concurential al firmei tale este mai inalt.

latd citeva etape pe care trebuie sa le treci daca vrei ca produsul/serviciul tau sa fie vindut bine.

Realizeaza un studiu de La cine apelezi cind realizezi un studiu de piata?

piata (asupra clientilor, Surse primare Culegi informatia individual
concurentilor, preturilor Discuti direct cu clientii (intilnire, telefon, e-mail, chestionar), intrebi
etc.) care sunt necesitatile lor, dorintele acestora cind cumpara un produs

Discuti cu ei despre pret, daca fi aranjeaza

Surse secundare | Informatia colectatd de alte organizatii (ex. BNS)
Reviste de specialitate
Camera de Comert si Industrie etc.

Cunoaste-ti clientii Defineste-ti un public tinta. Afld care sunt nevoile si dorintele lui. Poate vrea calitate sau
un pret mai mic, poate vrea o oferta cit mai completa, un raspuns prompt. Este vital sa
stii ce asteptari au clientii tdi de la un produs sau serviciu pe care vrei sa il lansezi pe piata.

Cunoaste-ti concurenta Un produs nou se bucura de succes doar daca este mai bun sau mai ieftin decit cel al
concurentilor. Adultii nu isi schimba usor obiceiurile de cumparare. Pentru a incerca un
produs nou, ei ar trebui sa fie ori nemultumiti de ceea ce primesc in prezent, ori sa fie
atrasi foarte tare de imaginea sau caracteristicile noii aparitii.

In ceea ce i priveste pe tineri si pe copii, reactia este putin diferita. Ai mari sanse sa fsi
doreasca sa incerce un produs daca pe el scrie mare "NOU!", dar nici in acest caz nu
trebuie sa te astepti la o loialitate prea mare din partea acestui segment.

Competitia are avantajul de a fi deja prezenta pe piata si in mintea consumatorului.
Ceea ce trebuie sa faci este sd te diferentiezi si sa comunici un beneficiu relevant pentru
potentialii tai consumatori.

Investeste in branding Ai o singura sansd sd faci o prima impresie buna. Numele, logotipul, sloganul, cartile de
vizita, ambalajul, daca este cazul, reprezinta primul contact dintre produs si client.
Un nume care asociazd produsul cu domeniul de activitate este mai usor de promovat.
Un slogan este un instrument de vinzare, el poate sa convinga oamenii sa actioneze,
poate sa comunice un beneficiu sau poate sa defineasca categoria in care activeaza
respectivul produs.
Logotipul trebuie sa aiba impact vizual si sa ajute la memorarea si recunoasterea
produsului.
Investeste in promovarea acestora, ca grupul tau tintd sd le cunoasca.
Oamenii cumpara beneficii. Transforma atributele produsului tau in beneficii pentru
clienti. Nimeni nu este de fapt interesat de caracteristicile tehnice ale unui aparat. Ceea
ce vor sd achizitioneze cumpardtorii sunt avantajele pe care tehnologia le ofera.
Daca lansezi un produs nou si esti la inceputul aventurii in afaceri, banuiesc ca nu ai un
buget de promovare urias.
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Promoveaza

P.R. (Public Relations -
relatii publice)

Fixeaza corect pretul

Cum planifici pretul ?

Trimite o scrisoare potentialilor tai clienti in care sa comunici lansarea noului produs,
beneficiile lui si modul in care acestia pot intra in posesia lui. Avantajul comunicarii
online este faptul ca te poti adresa unui public de nisa larg, interesat de ceea ce vrei tu
s& comunici. In acest sens retelele de socializare de genul facebook sunt foarte utile.
Mesajul trebuie sa fie foarte usor de receptat.

Fa publicitate prin intermediul mass media, TV, radio, panouri publicitare, publicitate pe
autobuze si microbuze, promotii, concursuri, degustdri, demonstratii etc.

Aloca-ti timp pentru a scrie clientilor, pentru a rdspunde la intrebari si incearca sa cistigi

notorietate pentru tine si produsul tau. Construieste-ti o imagine de expert. Dovedeste

prin rezultatele tale ca oamenii au ce sa invete de la tine si o sa iti fie cu mult mai usor sa
ai credibilitate in cadrul unei intilniri de afaceri.

Daca un client ti-a citit lucrarile, te poate recunoaste cu usurinta dintr-un mediu de afaceri
si in mod sigur vei avea mai putin de muncit pentru a-ti demonstra autoritatea profesionala.

Daca pretul de vinzare al unui produs este prea scazut nu iti vei putea acoperi cheltuielile,
iar daca el este prea ridicat vinzarile vor avea de suferit. In ambele cazuri nu vei avea profit
sau profitul va fi minim. Stabilirea pretului implica ideea unui profit, astfel strategiile legate
de pret trebuie sa fie o prioritate. Un pret corect poate reduce costurile de depozitare
sau distribuire, astfel influentind pozitiv volumul din vinzari, respectiv - profitul.

Pretul trebuie sa fie competitiv (ex. mai mic decit al concurentilor), dar care sé genereze
profitul dorit (nu unul de supravietuire).

Asigura-te ca venitul din vinzdri va acoperi toate cheltuielile.

Elaboreaza prognoza vinzarilor. Nu poti oferi preturi mici pentru produse de calitate inalta.
Trebuie sé-ti planifici bugetul.

Dar evitd competitia bazatd doar pe pret, pune accent pe:
personalizare, orientare spre client, specializare, calitate, valoare, servicii, comoditate,
sigurantd, livrare, garantii, curdtenie, optiuni financiare atractive.

Strategii de pret

Preturi competitive

Costurile plus adaosul
comercial

Soldurile

Promotiile

Discounturile

Versiunile

Patrunderea in forta
Manipularea pretului

Un pret mic, un chilipir
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Stabileste pretul in dependenta de preturile concurentilor.
Cerintele sunt determinate de veniturile si dorintele clientilor, dar si de ofertele concurentei.

La cheltuielile de productie adaugi 1% (comision) pentru tine, ca sa ajungi la profitul dorit.
Producdtorul adauga 15% la costurile de productie, distribuitorul - 20%, iar vinzatorul - 40%
din pretul de pe raft.

Stabilirea unor preturi egale sau mai mici decit ale concurentilor, pentru a atrage clienti.
Functioneaza in termen scurt.

Cind produsul nu mai este atit de cautat si ai foarte multe pe stoc, te axezi nu pe profit, ci pe
diminuarea pierderilor.

Ofera preturi speciale la anumite produse sau la un anumit volum de produse.
Asa poti promova si produse noi.

Ofera o mostrd la un anumit pret si produsele de baza la un pret mai mare, daca acelasi
produs/serviciu se vinde in mai multe configuratii.

Pret cit mai scazut posibil, pentru a atrage cit mai multi cumpdratori, intr-un timp cit mai
scurt, pentru a acapara piata.

La inceput, odata cu lansarea produsului optezi pentru un pret mai mare. Apoi, pe mdsura ce
ofertele scad, iar produsul devine din ce in ce mai cunoscut, poti opta pentru o diminuare a pretului.

Alege un pret putin mai mic decit al concurentei pentru a cistiga incredere si clienti, dar sa nu
fie prea mic si sa trezeasca suspiciuni asupra calitatii. Ofera promotii, preturi reduse, discoun-
turi etc. Poti preciza care a fost valoarea initiald a pretului.



Preturile premium

Un pret aproximativ

Efectul cifrelor 0 si 9

incurajarea folosirii
indelungate a unui produs

Preturile premium
Preturile etalon

Pierderile mari si
pierderile mici

Cresterea valorii produsului
Pretul si cantitatea

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Profit mare, dar doar pe termen scurt. Clientii cred ca un pret mai mare inseamna o calitate mai
buna a produsului/serviciului, imagine, o amplasare mai centrald a magazinului, livrare la domiciliu,
0 punga frumoasa. Unii oameni cumpara brandul, nu produsul. Numele vinde produsul.

Determina un efect psihologic pozitiv. Nu degeaba prin magazine vezi mai des preturi de
genul 9,99 lei, nu 10.

Oamenii asociaza cifra 9 cu valoarea si cifra 0 cu calitatea. Mincarea in restaurant costa 50 lei,
la fastfood 5,99 lei. Strategia nu urmareste profitul, ci modul in care este perceput produsul.
Este el unul valoros sau unul de calitate?

O persoana plateste un abonament semestrial la o sald de aerobicd, dar dupa o luna renunta pentru
ca i se pare ca este ceva gratis. O alta persoana care plateste lunar va merge la sald constant.

Firmele de lux sunt exemplul perfect pentru aceasta strategie. Imaginea, pachetul, livrarea
produsului pot justifica un pret mare.

De exemplu, intr-un supermarket produsele cu preturi mai mici sunt expuse linga cele cu
preturi mai mari si, de obicei, sunt cu 15 % mai mici.

Ofera optiunea platii in rate. Nu conteaza ca totalul ratelor reprezinta mai mult, ci conteaza
efectul psihologic asupra clientului.

Utilizarea publicitatii TV de informare, prin care se aduc noi detalii la fiecare difuzare.
Oferd o cantitate mai mare la acelasi pret.

Sfaturi utile in relatia cu clientii (ale caror implementare practic nu te costa nimic)

Verifica continutul ofertei

Raspunde la mesaje intr-un timp cit

mai scurt

Clientul este rege

Informatia trebuie sa fie clara si credibild, verific-o cu prietenii, daca le este clar
totul, daca nu au nedumeriri. la in consideratie critica constructiva.

Trebuie sd rdspunzi in maxim 48 ore, altfel pierzi potentialii clienti. Daca nu ai un
raspuns concret, cel putin anunta clientul ca ai receptionat mesajul si vei veni cit
mai curind cu un raspuns. Totodatad, convinge clientul ca meritd sa revina la tine
si sa faca comanda.

Multumeste clientului, arata ca te intereseaza totul despre el. Dacd obtii
telefonul personal al clientului, esti in cistig, deoarece periodic ii poti suna sa
intrebi daca e satisfacut de produs/serviciu si sa-i propui ceva nou. Poti trimite
mesaje de felicitare cu ocazia zilei de nastere.

Abordeaza o atitudine pozitiva,
prietenoasa, profesionista

Fii atent si asigura-te ca produsele
ajung in timpul promis

Fii responsabil si nu ignora proble-
mele clientului. Raspunde
intrebarilor si nemultumirilor.

Rasplateste loialitatea clientilor

Arata-ti disponibilitatea

Ofera calitate
Ofera mostre gratuite

Organizeaza tombole

Trebuie sa faci decent fata cererilor, nemultumirilor, intrebdrilor clientilor. Fii
rabdator, intelegator si util. Intotdeauna trebuie sa ai raspuns la orice
intrebare, ex. “Stiu exact ceea ce aveti nevoie”.

Livreaza produsele in timp cit mai scurt si onoreaza-ti promisiunile facute.

Manifesta grija si gaseste o solutie rapida. Clientul va aprecia acest lucru. la in
consideratie orice nemultumire si multumeste clientului pentru fiecare
sugestie si incearcd sa o implementezi daca este obiectiva.

Ofera clientilor stabili bonusuri, cadouri, discounturi, ceva special, in care ai
depus efort personal (ex. o felicitare facuta de tine, o caciulita cu simbolul
companiei brodat de tine)

Asigura clientii ca pot contacta un reprezentant al firmei la orice ord. Daca nu
poti asigura servicii 24/24, cel putin asigura oamenii cind pot sa primeasca
raspuns (instaleaza un robot telefonic, lasd un mesaj pe usa etc.)

Un om multumit se va intoarce la tine si va mai aduce si alti clienti dupa el.

Un client, chiar daca nu are bani, dar incearca ceva si-i place, va fi mai motivat
sd gaseasca bani si sa revind pentru a cumpara acel produs.

Asa vei mentine contactul cu clientul pind la desemnarea cistigatorului. Cadoul
trebuie sa aiba legdtura cu produsul promovat.

»Profitul in afaceri vine din parteas clientilor fideli, clienti care iti lauda proiectul si serviciile si care isi aduc

prietenii cu ei.” (W. Edwards Deming)
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Cum amplasezi afacerea?
Prima intrebare pe care trebuie sa ti-o pui este daca, in genere, ai nevoie de oficiu. De ce?

Pentru ca sunt multe activitati pe care initial poti sd le desfasori chiar la tine acasa. Care ar fi acestea?
1. Prestari servicii marketing, call center (in special electronic)

Jurnalism

Traduceri

Servicii de consultanta

Croitorie-crosetarie

Reparatia echipamentului electronic

Baby-sitting (ingrijire copii)

Menaj

9. Arta (pictura, produse de artizanat)

10. Designer vestimentar/arhitecturd/interior

11. Scrierea/evaluarea proiectelor

12. Redactarea cartilor/manualelor

N~ WN

Lucrul de acasa
Avantaje Dezavantaje
« lucrezi cind vrei, cum vrei - lipsa de socializare
« nu trebuie sa cheltuiesti pentru transport « nu poti monitoriza direct angajatii
« poti lucra macar si in pijama, tinuta (doar nu o sa-i aduci acasa)
vestimentara nu conteaza - te ingrasi (faci mai putina miscare)
« ai program de munca flexibil *nu ai intimitate in casa proprie,
+nu ai de achitat chiria incepi sa o percepi ca pe un birou
« esti intr-un anturaj cunoscut si confortabil « membrii familiei te pot sustrage de la lucru
« spatiu limitat

Ca o optiune alternativa, se vind adrese juridice, de care te poti folosi, cum ar fi un Oficiu Inteligent.

Oficiu Inteligent = serviciu de preluare si redirectionare a corespondentei electronice si postale, a apelurilor
telefonice, mesajelor de fax, raspundere personalizata la apelurile telefonice si acces la servicii aditionale de
sustinere a afacerilor. Deci, ai toate beneficiile unui oficiu modern, mobilat si bine echipat, insa fara povara si
grija inchirierii de spatii pentru oficiu si a angajdrii personalului de oficiu.

Avantajele si serviciile unui oficiu inteligent:

«  Ai sediul companiei intr-o cladire moderna;

- Aiposibilitatea de a avea o adresa juridica prestigioasa pentru companie si pe cartea de vizita;

+ Nu trebuie sa achiti taxe pentru inchiriere, nici taxe pentru intretinerea cladirii, servicii comunale
sau alte taxe suplimentare;

- Oficul inteligent reprezinta serviciul tau de receptie;

«  Apelurile telefonice, fax, scrisorile sunt receptionate in mod profesionist si in numele companiei
tale si ele vor fi redirectionate, la indicatia ta, la numarul tau de telefon, la domiciliu, oficiu sau in
orice parte a lumii, unde te afli;

«Aiacces la un numar variat de birouri contra plata pe ora, care pot fi folosite pentru intilniri de
afaceri, seminare, prezentari, traininguri, conferinte; Salile sunt echipate cu linii telefonice,
prevazute cu numere de telefon individuale si Internet Wi-Fi.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Cine poate beneficia de serviciile Oficiului Inteligent?

Cei care initiazd o afacere sau care se afla in perioada de tranzitie lucrind la domiciliu si nu sunt inca
Cei care nu vor sa opereze fara personal de oficiu sau nu au permanent aceasta necesitate.

Cei care vor sa testeze piata mai inainte ca sa foloseasca un oficiu permanent.

Companii care, pentru buna lor imagine, au nevoie de oficii de cea mai inalta calitate.

Acei care au nevoie de o adresa prestigioasa pentru o mai buna relationare cu clientii.

Acei care in virtutea specificului activitatii lor profesionale calatoresc foarte des.

Atunci cind totusi ai decis ca ai nevoie de oficiu, trebuie sa-ti pui urmatoarele intrebari:

N~ WDN =

Cit de aproape este locatia de clientii tinta si de concurenti?

Cit de accesibila este locatia la nivel de transport? Care este calitatea drumurilor?
Oficiul este la vedere, accesibil pentru clienti? Este intrarea din strada?

Oficiul are spatiu suficient? Este repartizat avantajos pe compartimente?

Cit costa chiria? Este pretul avantajos comparativ cu preturile de pe piata?

Exista parcare?

Este facutd reparatia? Cind a fost facuta ultima data?

Care sunt facilitatile? Ex. conexiunea la internet, acces la utilitati.

WC-ul nu este la vedere din zona de primire si deservire a clientilor?

. Este bun sistemul de iluminare?

. Sunt suficiente prize?

. Functioneaza bine blocul sanitar?

. Cabinetele au intrdri separate?

. Zona de receptie are vedere libera spre usa de la intrare?
. Exista un loc amenajat pentru fumatori?

. Cine sunt vecinii?

. Cit de aproape sunt concurentii?

18.

Exista posibilitatea instalarii publicitatii stradale?

19. Ce destinatie are oficiul? (daca inchiriati un apartament, pentru licentiere trebuie sa schimbati destinatia acestuia)

De cit spatiu ai nevoie?

lata cele 4 compartimente de baza pentru sfera serviciilor.

pentru director, pentru secretara si
contabil, responsabilul de
administrator Cabinet Cabinet relatii cu clientii
administrativ deservire clienti
Bloc sanitar, Debara-spatiu
bucatarie de stocare
sp ‘:f’ uder e.c; eere, materiale pentru materiale,
undae s? poti face cutii, scaune etc
un ceai
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Cum faci planul financiar?

Este nevoie sa elaborezi planul financiar pentru a te convinge ca investitiile tale vor fi rentabile, vor aduce profit
intr-un interval de timp rezonabil.

Totodata, informatia din planul financiar te va ajuta sa explici mai usor conceptul afacerii si sa argumentezi
investitia unui potential finantator.

Din pdcate, atunci cind abia ai lansat o afacere, nu ai inca rezultate care sa-t{i aduca pondere si credibilitate in fata
creditorului. De aceea, trebuie sa recurgi la indicatori estimativi. insa acestia trebuie sa fie cit mai clari si realisti,
sa fie consecventi vinzarilor si nu invers.

Etapele de elaborare a planului financiar

Determinarea Prognozarea

: R Determinarea
volumului - W veniturilorsia W profiabiltaii
investitiei cheltuielilor ’

Se determina volumul investitiei

Se prognozeaza veniturile si cheltuielile pentru primii ani de activitate
Se stabileste graficul de incasari si plati

Se identifica termenul de recuperare a investitiei

Se stabileste necesarul de finantare din surse proprii si din alte surse
Se determina costul finantdrii externe (comision, dobinda, gaj etc.)

Se intocmeste planul de rambursare a creditelor atrase

Se verifica daca afacerea este/va fi profitabila

© NV~ WN —

Investitia poate fi realizata din 3 surse:

Capital
imprumutat

(ex. creditele intrdri de mijloace
Capital bancare) banesti (bani
propriu cistigati din
activitate)

Determinarea volumului investitiei

Ca sa stii citi bani trebuie sa investesti, trebuie sd faci calculele cheltuielilor initiale necesare

Prognoza investitiilor (magazin alimentar) “

Deschiderea afacerii 10000
Achizitionarea echipamentului comercial 30000
Publicitate 5000
Arenda magazinului 1500
Achizitionarea primului lot de marfa 20000
TOTAL INVESTITII 80000
Finantare din surse proprii 40000
Imprumut pe 2 ani cu 30% dobindc 40000
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

lata categoriile de cheltuieli, pe care le poti gdsi siin _~ /%@ PLANUL DE CONTURI CONTABILE AL ACTIVITATII
ECONOMICO - FINANCIARE A INTREPRINDERILOR Nr.174 din 25.12.97.

Planul de conturi este elaborat in baza Standardelor Nationale de Contabilitate (S.N.C.), tinind cont de cerintele
intocmirii rapoartelor financiare si necesitdtile contabilitatii de gestiune. De aceea, in domeniul practic te vei

confrunta cu el destul de des.

TIPURI DE CHELTUIELI

CHELTUIELIALE | Costul vinzarilor
ACTIVITATI
OPERATIONALE

Cheltuieli
comerciale

Cheltuieli generale
si administrative

Alte cheltuieli
operationale

CHELTUIELIALE | Cheltuieli ale
ACTIVITATII | activitatii de
NEOPERATIONALE | investitii

Cheltuieli ale
activitatii
financiare

CHELTUIELI (ECONOMII)
PRIVIND IMPOZITUL PE VENIT

Costul produselor finite vindute

Costul marfurilor vindute

Costul serviciilor prestate

Costul lucrarilor de constructie-montaj

Costul serviciilor din activitatea de arenda (leasing)

Cheltuieli privind operatiile de marketing

Cheltuieli privind ambalajele si ambalarea produselor si marfurilor
Cheltuieli de transport privind desfacerea

Cheltuieli privind reclama

Cheltuieli privind reparatiile garantate si deservirile cu garantie
Cheltuieli privind datoriile dubioase

Cheltuieli privind returnarea si reducerea preturilor la marfurile vindute
Alte cheltuieli comerciale

Cheltuieli privind uzura, repararea si intretinerea mijloacelor fixe cu destinatie generald
Cheltuieli privind amortizarea activelor nemateriale

Cheltuieli de intretinere a personalului administrativ si de conducere

Impozite, taxe si plati, cu exceptia impozitului pe venit

Cheltuieli in scopuri de binefacere si sponsorizare

Cheltuieli privind protectia muncii

Cheltuieli de reprezentare

Cheltuieli de deplasare

Alte cheltuieli generale si administrative

Cheltuieli privind uzura, repararea si intretinerea mijloacelor fixe cu destinatie generala
Cheltuieli privind amortizarea activelor nemateriale

Cheltuieli de intretinere a personalului administrativ si de conducere

Impozite, taxe si pldti, cu exceptia impozitului pe venit

Cheltuieli in scopuri de binefacere si sponsorizare

Cheltuieli privind protectia muncii

Cheltuieli de reprezentare

Cheltuieli de deplasare

Alte cheltuieli generale si administrative

Cheltuieli privind iesirea activelor nemateriale

Cheltuieli privind iesirea activelor materiale pe termen lung
Cheltuieli privind iesirea activelor financiare pe termen lung
Cheltuieli din reevaluarea activelor pe termen lung la iesirea acestora
Cheltuieli aferente participatiilor in alte intreprinderi

Cheltuieli privind operatiile cu partile legate

Alte cheltuieli ale activitatii de investitii

Cheltuieli privind plata redeventelor

Cheltuieli privind arenda finantata a activelor materiale pe termen lung
Cheltuieli privind diferentele de curs valutar

Alte cheltuieli ale activitatii financiare

Pierderi exceptionale

Pierderi din calamitati naturale

Pierderi din perturbari politice

Pierderi din modificarea legislatiei tarii
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Fii ponderat in cheltuieli. Trebuie sa stii s faci diferenta intre cheltuielile inutile si cele necesare, trebuie sa vezi la
ce anume poti renunta si la ce nu.

Ca sa planifici intrarile de mijloace banesti, trebuie sa faci calcule pe mai multe categorii de venituri. Conform
Planului de conturi acestea sunt urmatoarele:

CATEGORII DE VENITURI

VENITURIDIN | Venituri din vinzari Venituri din vinzarea produselor
ACTIVITATEA Venituri din vinzarea marfurilor
OPERATIONALA Venituri din servicii prestate

Venituri din contracte de constructie
Venituri din operatiuni de arenda (leasing)

Alte venituri operationale Venituri din realizarea altor active curente
Venituri din arenda curenta
Venituri din amenzi, penalitati si despagubiri
Venituri din modificarea metodelor de evaluare a activelor curente
Venituri din recuperarea daunei materiale
Alte venituri operationale

VENITURIDIN | Venituri din activitatea de investitii | Venituri din iesirea activelor nemateriale
ACTIVITATEA Venituri din iesirea activelor materiale pe termen lung

NEOPERATIONALA Venituri din iesirea activelor financiare pe termen lung
Venituri din dividende
Venituri din dobinzi
Venituri din ecartul de reevaluare a activelor pe termen lung iesite
Venituri din participatiile in alte intreprinderi
Venituri din operatiile cu partile legate
Alte venituri din activitatea de investitii

Venituri din activitatea financiard | Venituri din redevente
Venituri din arenda finantata a activelor material pe termen lung
Venituri din diferente de curs valutar
Venituri din active intrate cu titlu gratuit
Venituri din subventii de stat, prime, premii si sume sponso rizate
Venituri din contracte de neantrenare in concurenta
Alte venituri din activitatea financiard

Venituri exceptionale Compensatii primite pentru recuperarea pierderilor din
calamitati naturale
Alte venituri exceptionale

Dupa ce ai facut previziunile privind intrdrile mijloacelor banesti, vezi dacd o parte din acestea sunt suficiente pentru
a acoperi cheltuielile activitatii de investitii, dupa ce au fost acoperite celelalte cheltuieli. Daca intreprinderea nu
dispune de mijloace suficiente pentru investitie si tu nu ai capital propriu disponibil la moment, atunci poti apelala
finantatori si solicita un credit/grant.

EXEMPLU

Venituri din vinzari 600000

Costul marfurilor vindute 450000

Profit brut 150000
Cheltuieli comerciale 5000
Cheltuieli de remunerare a angajatilor 60000
Arenda magazinului 15000
Amortizarea echipamentelor 6000
Alte cheltuieli 12000

Total chetuieli operationale 98000

Profit operational 48000
Dobinzi laimprumut 12000

Profit pind la impozitare 36000

Deseori, pentru a determina daca intr-adevar ai nevoie de credit, se utilizeaza metoda procentelor din vinzari.”
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

EXEMPLU
1. Se perfecteazd la o datd de gestiune:

Bilantul contabil al intreprinderii ( lei )

Active pe termen lung 56 000 Capital statutar 55000
Disponibil banesc 2000 Profit statutar 45 000
Datorii de debitor 15350 Datorii de creditor financiare 8000

Stocuri de marfuri si materiale 46 650 Datorii de creditor comerciale 12 000
Total active 120 000 Total pasive 120 000

Situatia veniturilor intreprinderii

Denumirea Valoarea (lei) % din vinzari

Vinzari 85000 100
Profit net 8100 10
Dividende platite 5800 7

2. Se calculeaza procentul (%) din vinzdri ale posturilor din Bilant, dar numai a celor, care sunt in relatie directa cu vinzarile:

Active pe termen lung * 100% 65,8% Capital actionar
Vinzari
Disponibil banesc * 100% 2,3% Profit nerepartizat -
Vinzari
Datorii de debitor *100% 18,0% Datorii de creditor 9,4%
Vinzari Vinzari
Stocuri *100% 54,8% Datorie de creditor 14,1%
Vinzari Vinzari
Total active 140,9% Total pasive 23,5%

3. Se estimeaza nivelul prognozat al vinzérilor dupd cum urmeaza:
a) conform informatiei din tabelul “Situatia veniturilor intreprinderii”, intreprinderea la data de gestiune a
realizat vinzdri in suma de 85 000 lej;
b) in rezultatul investigatiilor pietei, intreprinderea a observat ca cererea pe piata a produsului /serviciului oferit
de ea este cu mult mai mare decit volumul expus pind in prezent;
¢) intreprinderea hotaraste sa sporeasca vinzarile de la 85 000 lei la 130 000 lei.

4. Se determind nivelul finantdrii necesare pentru a asigura cresterea respectiva a vinzarilor, executind etapele de calcul:
a) se face diferenta dintre “total active”si ,total pasive”:
140,9% - 23,5%=117%
b) cresterea vinzdrilor prognozate = nivelul prognozat al vinzarilor (130 000 lei) - vinzdrile
realizate in luna de gestiune (85 000 lei):
130 000 lei — 85 000 lei = 45 000 lei;

¢) totalul finantdrii necesare pentru cresterea vinzarilor cu 45 000 lei:

45000 leix 117% =52 650 lei.

5. Se determinad profitul net si dividendele, estimate pentru noul nivel al vinzarilor:
a) profitul net estimat: 130 000 lei x 10 % = 13 000 lei, unde:
130 000 lei — suma vinzarilor prognozate ;

10% (profitul net cdtre vinzari la data de gestiune);
b) dividendele estimate : 130 000 lei x 7 %= 9 100 lei, unde:

7% (dividendele catre vinzari la data de gestiune);
c) profitul nerepartizat, prognozat va constitui diferenta dintre profitul net prognozat (13 000 lei)
si dividentele prognozate (9 100 lei):

13000 lei -9 100 lei =3 900 lei.
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6. Se determina:
Necesarul net de finantare

Necesarul net Totalul finantdrii necesare pentru . Profitul nerepartizat
= P . minus
de finantare cresterea vinzarilor ( vezi punctul 4. c.) prognozat
48750 lei = 52650 lei minus 3900 lei

O lista utila de indicatori financiari o poti gasi in Anexa 6.

lata aspectele care i intereseaza pe finantatori in primul rind:
1. Bilantul contabil

Raportul privind rezultatele financiare

Raportul privind fluxul mijloacelor banesti

Lichiditatea, solvabilitatea, rentabilitatea, fezabilitatea

Stabilitatea financiara, dinamica evoluarii in timp

Activele materiale pe termen lung

Argumentarea previziunilor

Termenul de recuperare a investitiei

Evaluarea riscurilor

O 0Nk WN

Porneste o afacere care sa nu aiba nevoie de infuzii mari de capital la inceput. Trebuie sa te concentrezi pe
acele idei de afaceri care sa genereze profit, deoarece finantatorul iti va oferi un credit doar daca planul finan-
Ciar va arata ca investitia este rentabila.

Lichiditatea - capacitatea intreprinderii de a-si onora obligatiunile pe termen scurt, inclusiv dobinda care se
achitd de obicei lunar.

Solvabilitatea - capacitatea unui agent economic de a plati datoria pe care o are fatéd de un creditor, la termenul
de plata stabilit in prealabil.

Fezabilitatea - analiza complexd, premergdtoare deciziei de investitii, avind ca scop stabilirea oportunitdtii si
realizarea unor obiective de investitii.

Rentabilitatea - capacitatea intreprinderii de a genera profit (sursa de rambursare a creditului).

latd formula de calcul a rentabilitatii:
anual

Nivelul mediu al profitului (%) +* 100%

volumul investitiei

Rentabilitate =

Efectul de levier = cresterea sau reducerea rentabilitdtii capitalului propriu in urma folosirii unui credit
EL = (Re — Rata dobinzii) * K imprumutat / K propriu
Rentabilitate financiara= Rentabilitate economica +/- Efectul de levier

Pragul de rentabilitate (volum critic) = volumul minim de servicii prestate care sa asigure o activitate fara
pierderi, nivelul la care venitul afacerii acopera toate cheltuielile si mai mult nimic.

Pragul de rentabilitate se determina pentru a sti cind activitatea va incepe sa aduca profit.
Costuri fixe
.variabile
1— Costuri —_——
Vinzari

Pragul de rentabilitate =

Sa presupunem ca investitia a constituit 40 000 lei si are o durata de 4 perioade de gestiune (ani/trimestre/luni).
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Perioada de gestiune (ani/ trimestre/luni) Profitul (lei)

1 5500
2 6700
3 8400
4 9600
TOTAL 30200

Profitul mediu: 30 200 lei/ 4=7 550 lei.
Rata rentabilitatii investitiei (ROI): ( 7 550 lei/40 000 lei ) x 100% = 18.8%
Acceptarea sau neacceptarea rentabilitatii proiectului ramine la discretia investitorului.

Dacd ROI>= 25%-30% atunci proiectul se considera rentabil, deoarece investitorul are capacitatea de a
suporta si alte cheltuieli eventuale, totodata rdminind cu profit pe linga faptul ca isi va recupera investitiile.

Termenul de recuperare a sumei investite (indiferent de originea ei) = numarul de ani/trimestre/luni nece-
sare pentru a recupera investitia initiala din disponibilul bdnesc net, generat de operatiile specifice proiectu-
lui. Termenul de recuperare a investitiei releva masura lichiditatii unui proiect si viteza cu care banii investiti
sunt recuperati.

Exemplu

Fluxurile de numerar nete, prognozate pentru fiecare perioada de gestiune:

Perioada de gestiune (ani/ trimestre/luni) Fluxul de numerar net prognozat (lei)

I 75000
I 95000
I 98 000
v 130000
TOTAL 398 000

225 000 (suma totala a investitiei) = 75 000 (fluxul de numerar, perioada I) + 95 000 (fluxul de numerar, perioada Il)
+ 55000 (o parte din fluxul de numerar, perioada a lll-a).

55000 : 98 000= 0,6 din perioada a lll-a

Rezulta ca perioada de recuperare a investitiei este de 2,6 ani/trimestru/luni.

Ca previziunile tale financiare sa fie cit mai veridice si convingatoare, poti elabora planul financiar in 2 variante
(optimista si pesimista), deoarece realitatea de obicei este la mijloc. Trebuie sd fii intotdeauna pregatit pentru
scenariul cel mai rau. Si nu uita periodic sd actualizezi planul, deoarece mediul de afaceri este destul de flexibil
si aduce dupa sine schimbari si la nivel de cifre.

Gindeste-te ce ar trebui sd faciin cazul in care lucrurile nu merg asa cum te-ai asteptat. Compune 3 scenarii pentru
fiecare decizie, astfel vei fi pregatit pentru toate situatiile care ar putea sda apard.

Planificarea, de obicei, se face pentru 3-7 ani (ex. pentru servicii perioada previziunilor este mai scurtd, in
agricultura- mai lunga)

Componentele de baza ale planificarii financiare mmm

Flux de mijloace banesti lunar trimestrial anual
Rezultate financiare (profit/pierderi) trimestrial | trimestrial anual
Bilant contabil trimestrial | trimestrial anual

Fluxul de mijloace banesti (intrari si iesiri de numerar) arata de unde vin si unde se duc banii, indica solvabilitatea
(capacitatea unui agent economic de a plati datoria pe care o are fata de un creditor, la termenul de plata stabilit
in prealabil)
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Vinzari in numerar Procurari in numerar

Credite si imprumuturi Plati catre creditori

Intrdri de creante de la debitori Plati de salarii si prime

Vinzari de mijloace fixe neutilizate Procurari de mijloace fixe

Incaséri din dobinzi sau dividende Rambursari de credite si imprumuturi
Emisii de actiuni Plati de dividende, dobinzi si taxe
Alte onorarii, redevente, venituri etc. Alte plati si iesiri

Rezultatul financiar se calculeaza in felul urmator:
Venit din vinzari — Costul vinzarilor = Profit Brut
Profit Brut — Cheltuieli de perioada = Profit Impozabil
Profit Impozabil - Impozit pe profit = Profit Net

Bilantul contabil aratd situatia financiara si prezinta imaginea activelor (bunuri economice), pasivelor
(capitalul propriu, datoriile) a unei societati comerciale, la un moment dat. El reprezinta valoarea bunurilor
economice in corelatie cu sursele de finantare.

\ ANEXA 6 : Indicatori financiari
\) Cind elaborezi propriul plan financiar, te poti inspira din Modelul Planului de Afaceri din ANEXA 9.

A

Evaluarea riscurilor

Risc = incapacitatea intreprinderii de a se adapta in timp si la cel mai mic cost la variatiile mediului in care activeaza

TIPURI DE RISCURI
risc operational e modificarea preferintelor consumatorilor
> e majorarea preturilor la produse
comercial e aparitie de noi concurenti

neexecutarea obligatiilor financiare
fluctuatia cursului monedei nationale
evolutia dobinzilor bancare
neachitarea creantelor

penalitati contractuale

risc financiar

scurgerea informatiei confidentiale privind afacerea
proiectarea gresita a produsului

neatingerea parametrilor tehnici planificati
depasirea devizului de cheltuieli

risc inovational

. . . e accidente de munca
risc pO|ItIC, SOCIal, e modificari nefavorabile in legislatie, majorarea impozitelo
Iegislativ e instabilitatea politica
@ introducerea de restrictii
R e conditii climaterice nefavorabile
risc natural e cutremure, eruptii vulcanice
e secetd, inundari, furtuni, alunecari de teren
o epiedimii
. - e deteriorari complete sau partiale a bunurilor (cladiri, utilaj,
rsc p”v' nd valori in marfuri si materiale etc.) ’
proprietatea e furturi

e comercializarea unui volum mai mic de productie dechit planificat
e majorarea cheltuielilor materiale
risc de fabricatie e accidente si defectari de utilaj, explozii
’ e obtinerea productiei neconforme, respingeri de catre consumator
e accidente de munca
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Atunci cind cunosti riscurile, le poti preveni prin elaborarea de strategii de combatere a acestora. Aceste
strategii trebuie sa includa masurile de reducere si de evitare a riscurilor.

Evitarea riscului Depunerea zilnica a banilor la banca elimina pierderile cauzate
de posibile furturi.

Limitarea riscului Stabilirea volumului maxim al cheltuielilor, o cota anumita a
produselor ce pot fi comercializate in credit.

Diversificarea riscului Repartizarea resurselor pe proiecte care nu sunt intercorelate.

Transmiterea riscului Contracte de pastrare si transportare a incarcaturilor, contracte
de vinzare, deservire si furnizare etc. (cind pentru partea ce
transmite riscul pierderile sunt mult mai considerabile)

Asigurarea riscului Transmiterea unor riscuri companiilor de asigurari. (ex. Casco,
asigurarea bunurilor intreprinderii, asigurarea recoltei, a
animalelor, asigurarea de accidente, asigurarea creditelor,
asigurarea de la furt, asigurarea de raspundere profesionala)

Ce scrii intr-un plan de afaceri?

Plan de afaceri (PA) = document confidential in care sunt scrise obiectivele si scopurile intreprinderii,
demonstrindu-se in detaliu modalitatile de atingere a acestora.

Pentru ce?
1. Pentru a descrie afacerea
Pentru a afla de ce resurse ai nevoie
Pentru a planifica activitatea in asa mod ca sa fie profitabila
Pentru a stabili un scop si obiectivele care ar duce la atingerea acestuia
Pentru a demonstra cd raportul dintre eforturi si efecte justifica investitia

o Uk wN

Pentru a obtine acordului de finantare a afacerii

PA = instrumentul de gestiune al antreprenorului (un plan de actiune),
document in baza cdruia poti obtine un credit bancar sau atrage investitii

Tipuri de planuri de afaceri

10-15 pag 20-40 pag >40 pag

Informatii de baza despre afacere Descrierea detaliata a afacerii Plan desfasurat, cu descrierea in detalii
a sarcinilor fiecarei subdiviziuni

Cind marimea mijloacelor financiare Cind suma necesara e relativ

necesare este mica mare (ex. 20 000 EUR)

Cind se testeaza mediul de afaceri
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Pagina de titlu

Cuprins
Sumar

Istoricul firmei
(Introducere)

Descrierea afacerii
(sumar)

Descrierea produselor
sau serviciilor
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Denumirea completa a firmei

Adresa juridica

Contacte

Numele, prenumele directorului, semnatura
Data intocmirii planului

Trimitere la confidentialitatea informatiei
Optional: scopul intocmirii planului

Compartimentele de bazd (cu indicarea paginilor)

Descrierea succinta a afacerii

Reflectd esenta PA, scopul elabordrii acestuia
Informatie scurta despre piata, produs, personal
Resurse financiare necesare realizarii planului
Rezultate economico-financiare asteptate

Sa trezeasca interesul investitorului, creditorului
Se scrie dupa finalizarea PA

Date privind inregistrarea firmei
Forma organizatorico-juridica
Fondatorii

Domeniul de activitate

Scopul si obiectivele afacerii
Amplasarea

Fondatori

Parteneri

Eventuali investitori

Sedii

Analiza SWOT

Ce presupune analiza SWOT
Analiza SWOT = metoda de planificare strategicd, utilizatd pentru a evalua factorii si fenomenele

ce afecteaza un proiect sau o intreprindere. Aceasta metoda permite de a stabili scopurile
proiectului si de a identifica factorii interni si externi ce faciliteaza sau stagneaza realizarea lor.

Factoriiinterni | Strengths/puncte forte Weaknesses/puncte slabe
(calitatile proiectului sau a personalului, care | (aspectele ce slabesc proiectul)
oferd avantaje fatd de ceilalti implicati in proces)
Opportunities/oportunitati

(posibili factori externi care ofera oportu-
nitati secundare in realizarea scopului)

Threats/amenintari
(posibili factori externi care pot
ingreuna realizarea scopului)

Factorii externi

Puncte slabe

Ex. lipsa de experientd, resurse limitate, lipsa de
acces la tehnologie sau capaciatate, oferta de servicii
inferioara sau o localizare slaba a afacerii tale.
Amenintari

Puncte forte

Ce faceti bine?

Ceresurse aveti?

Ce avantaje aveti fatd de concurenti?
Oportunitati

Ex. rezultatul cresterii pietei, schimbului in stilul
de viata, rezolvarea problemelor asociate cu
situatii curente, o perceptie pozitiva a afacerii
tale din partea pietei sau capacitatea de a oferi
0 valoare mai mare ceea ce va crea o cerere
crescuta pentru serviciile oferite.

Caracteristicile tehnologice, calitative
Asortimentul, nomenclatura

Necesitatile satisfacute de acestea
Ambalajul, design-ul

Cataloage, fotografii, schite

De ce clientii vor alege anume acest produs

Ex. concurenta, cresterea intolerabila a preturilor
de catre furnizori, reglementari guvernamentale,
caderi economice, efect negativ al media, schim-
bari in comportamentul consumatorilor care sa
iti reduca vinzarile sau introducerea unei tehnologii
mult mai avansate care sa faca produsele, serviciile
sau echipamentele demodate.
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Piata si strategia de Caracteristicile pietii, structura si mdrimea acesteia
marketing Evolutia pietei
Cota de piata a firmei
Clientii actuali si potentiali
Analiza necesitatii consumatorilor
Politica de pret
Amplasarea
Canalele de distributie
Promovarea produsului/serviciului
Concurentii (atuuri si slabiciuni) vreo 3-4
Avantajele comparative
Strategii de vinzare

Organizarea si manage- | Echipa manageriald si caracteristicile acesteia

mentul Necesarul de personal
Structura organizatorica
Planul financiar Informatii si raporturi contabile

Fluxuri monetare periodice (trimestriale, lunare, anuale, etc.)
Estimari ale vinzarilor, veniturilor sau cheltuielilor trimestriale, lunare sau anuale, in functie
de cerintele investitorilor sau societatilor creditoare.

Propunerea de imprumut | Formularul de creditare
Concluzii
Anexe si referinte

Cai de elaborare a Planului de Afaceri:

— PAsd fie elaborat de sef si dat spre completare sefilor de departamente

— Fiecare departament elaboreazd propunerea si antreprenorul le sintetizeazd intr-un plan

— Intocmirea PA de cdtre experti consultanti externi

N\ patrate informatia ta.

K\ ANEXA 8 Caietul planului de afaceri - este un plan de afacere schita, in care doar introduci intre parantezele

ANEXA 9 Modelul planului de afaceri al unui intreprinzator individual din sectorul rural.
De unde gasesti bani pentru afacere?
lata unele din sursele de bani pentru afacerea proprie:

1 Banii "la ciorap" (propriile economii)
Banii trimisi de peste hotare (remitente)

2 Banii asociatilor, a partenerilor de afacere
Banii achitatiin avans de clienti, furnizori

Bani luati de la bancd prin credit, de la companii de microfinantare
Bani luati la procent de la cunoscuti, prieteni

Granturi (bani nerambursabili) din programe de stat, fonduri
nationale si internationale, prin intermediul ONG-urilor etc.
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Ca sa poti accesa restul banilor de la finantatori, de obicei, trebuie sa investesti din resursele proprii (economii,
remitente) cel putin 20% din suma necesara afacerii.

Creditul sau imprumutul reprezinti o sursd importanta de finantare a micului business. in Republica Moldova, de regul3,
imprumutul poate fi obtinut de la bancile comerciale, societdtile de finantare a afacerilor, fundatii, ONG-uri etc.

Procesul acordarii creditului difera de la o banca la alta in dependenta de tipul si scopul creditului.
De obicei, procedura este urmatoarea:

1. Pregatirea si realizarea primei intilniri cu creditorul.
Sfaturi utile:

+ explica esenta proiectului, nu pune accentul pe garantarea creditului;
« arata ca esti pregatit, ai potential de a realiza proiectul si experienta necesara;
- fii documentat, trebuie sa ai documentele financiare si contractele incheiate cu partenerii de afaceri;
« trebuie sd ai explicatia orala si in scris a proiectului;
«  pregateste planul de afaceri dupa modelul solicitat de fiecare bancad in parte;
« se recomanda elaborarea de sine statatoare a planului de afaceri, pentru ca dupa prima intilnire cu credi-
torul va fi necesara modificarea acestuia.

2. Prezentarea cererii de creditare de catre intreprinderea micului business, in care se mentioneaza:
« marimea creditului,
. termenul de folosire,
« scopurile de utilizare,
« garantiile oferite.

Se mai prezinta:
« planul de afaceri,
+ autorizatii, licente,
+  bilantul intreprinderii,
« darea de seama privind rezultatele financiare,
« contracte de vivzare-cumparare,
« documente care confirma asigurarea angajamentelor de rambursare a creditului,
« alte documente dupa necesitate.

Solicitantul care nu este clientul bancii va prezenta si certificatul de inregistrare a intreprinderii, Extrasul din
registrul de stat, statutul.

La ce sa atrag atentie inainte de a depune cererea de creditare?

a) Rata dobinzii inclusa in contractul de credit poate fi:
+  Fixa - este aceeasi pe durata valabilitatii contractului
«  Flotanta - poate fi modificata de creditor
« Anuala, lunara, saptaminalg, zilnica
« Nominativa - ex. 5% la dobinda lunara
« Unicd - 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 si a tuturor comisioanelor efectuate
«  Efectivd real = rata efectiva a dobinzii, minus rata inflatiei

Rata dobinzii poate fi calculata automat pe majoritatea site-urilor bancilor din Moldova.

Calcularea dobinzii lunare se face dupa formula:
(Soldul creditar * rata anuala a dobinzii * nr de zile in luna)
365

Dobinda =

Soldul creditar = suma creditului la finele lunii precedente
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

b) Durata utilizarii creditului - %@ Codul Civil, art. 263

¢) Periodici At

odicitatea achitarii dobinzii - [unara, trimestriala, la data finala din contractul de credit, la date fixe etc.
Codul civil, art. 869 si art. 1237

3. Dupa prezentarea tuturor documentelor, cererea se analizeaza de consiliul de creditare al bancii.

Creditorul evalueaza neformal debitorul potential dupa metoda celor 5 C:
Caracterul - abilitatea echipei manageriale, increderea creditorului;

1.
2.
3.
4.
5.

Una din metodele formale de evaluare a debitorului potential este cea din tabelul de mai jos.

Capacitatea - realismul proiectului (fezabilitatea), capacitatea rambursarii la scadentg;

Capitalul - volum rezonabil investit personal de debitor pe linga credit;
Conditiile - calitatea marketingului debitorului, cererea si oferta de pe piatd;
Colateralul (garantiile) - decizia daca creditul trebuie garantat si cu ce.

m CRITERIUL APRECIEREA Nr. de puncte obtinute

4

5

Lichiditatea gajului, zona
teritorial-administrativa

Durata rezidentei la

aceeasi adresa

Profesia practicata

Vechimea la ultimul loc de
munca

Istoria creditara

Starea civila

Numarul persoanelor in
intretinere

- vila proprietate
apartament proprietate
- chirie fond locativ

- casa individuala de locuit
- 0la6luni

- 7lunilatlan

- Tanla3ani

- 3anila5ani

- maimultde5ani

- cadru cu pregatire superioara

- cadru cu pregatire medie

- comerciant

- lucrdtor specializat

- pensionar

- muncitor

- sfera de activitate: bugetara/privata
- tipul contractului de munca

- dimensiunile angajatorului (companie mare/micd)
- maiputinde 1an

- 1la2ani

- 2la5ani

- 5la8ani

- mai mult de 8 ani

- niciuna
- cont la vedere sau economii
- credite angajate

BIC (Biroul Istoriilor de Credit S.R.L.) colecteaza de la
toate bancile comerciale informatii despre debitori
(persoane fizice/juridice) si informatii privind starea
creditului si le transmite BNM. Pentru ca banca sa
obtina informatie de la BIC, are nevoie de acordul
tau in scris. Daca refuzi sa dai acordul, risti sa nu
primesti credit in genere.

- celibatar (a)

- casatorit(a)

- divortat(a)

- vaduv(a)

0 persoane

1 persoana

2 persoane

3 sau mai multe persoane
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8 Venitul net lunar (lei) - 200-500
- 501-1000
- 1001-1500
- 1501-2000
- 2001-3000
- peste 3000

9 Garantii - garantii bancare irevocabile primite de la
bancile autohtone si straine de prim rang
- depozitul bancar
- asigurarea creditelor si a dobinzilor la o
societate de asigurare-reasigurare agreata
- ipoteca
- gajul cu deposedare
- gajul fara deposedare
- cesiunea de creantd
- fidejusiunea (cautiunea)

- gajul general

10 TOTAL PUNCTAJ Pinala7 8-13 14-25 26-30 Peste 30
inclusiv
11 CATEGORII SOLICITANTI E D C B A

Nota: Daca solicitantii obtin sub 14 puncte in urma aplicarii criteriilor de apreciere (scoring), ei nu pot fi
admisi la creditare.

Bancile comerciale au o politica de creditare interna (care se modifica si se completeaza anual) si este elaborata in
conformitate cu politica de creditare stabilita de BNM, dar intr-un mod mai specificat. De exemplu, automat NU se
acorda credit solicitantilor care:

« trdiesc la chirie

« solicita credit in alta unitate teritorial-administrativa

« are vechimea la ultimul loc de munca < 1an

« areunvenit net <1000 lei

« virsta <21 ani si > ca virsta de pensionare conform legislatiei in vigoare

4. Daca solicitantul raspunde tuturor cerintelor bancii, atunci se incheie Contractul de creditare sau de imprumut.
Care sunt tipurile de credite?

Bancile de obicei clasificd creditele in urmdtoarele categorii:

Standard achitare la termen
respectarea tuturor conditiilor de credit

Supravegheat probleme legate de rambursarea la scadenta a ratelor din credit sia dobinzii
micsorarea probabilitatii rambursarii creditului, daca nu sunt luate masuri privind
solutionarea problemelor

Substandard imposibilitatea recuperdrii integrale a creditului
probabilitatea ca banca va suporta pierderi, daca nu vor fi inlaturate neajunsurile
Pierderile pot fi provocate de:
situatia financiara a debitorului este nefavorabila sau se inrautéteste
asigurarea creditului este insuficientd sau se inrdutateste
alti factori nefavorabili ce duc la imposibilitatea rambursarii creditului in conformitate
cu conditiile existente de rambursare

Dubios rambursarea sau lichidarea creditului pe baza conditiilor, valorilor si garantiilor
existente este incerta
probabilitatea pierderilor este extrem de mare, dar exista anumiti factori care pot
contribui la ameliorarea situatiei de rambursare

Compromis credite ce nu pot fi restituite bancii, ceea ce face ca inregistrarea lor in continuare ca
active bancare sa nu fie garantata.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Credite/imprumuturi

Debitor

Durata

Domeniul de
activitate

Valuta

Mod de
acordare
Mod de
asigurare a
creditului

Mod de acordare
si rambursare

Persoane fizice
Persoane juridice

Pe termen scurt

Pe termen mediu

Pe termen lung
Activitdti in agricultura
/industria alimentara
Activitati in industrie
/comert

Activitati in industria
energetica

Activitdti in constructii,

procurdri imobil
Pentru consum

Tn MDL
Tn valutd strdin

In numerar
Fara numerar

Gaj

Fidejusiune

Garantie bancara

Polita de asigurare

Credit ordinar

Linie de credit

Revolving

Overdraft

Factoring

Pentru desfasurarea activitatii economice legale,inclusiv pe baza de patenta.
Pentru desfasurarea activitatii economice legale.

Pind la 1 an.

1-5 ani.

Mai mult de 5 ani.

Recolta, septel, pescuit, silvicultura.

Comercializare angro sau cu amanuntul, prestarea serviciilor.
Electricitate, benzing, carbune, alt combustibil etc.
Achizitionare, constructie, reconstructie

Cheltuieli de gospodarie, de familie, personale.
Utilizare in RM

Pentru executarea opertiunilor de import

Bani cash

Bani transferati pe cont

Drept real in al carui temei creditorul (creditorul gajist) poate pretinde satisfacerea
creantelor sale cu preferintd fata de ceilalti creditori, inclusiv statul, din valoarea
bunurilor depuse in gaj in cazul in care debitorul (debitorul gajist) nu executa
obligia garantata prin gaj.
4= Codul civil, art. 454
Prin contract de fidejusiune, o parte (fidejusor) se obliga fata de cealalta parte (creditor)
sa execute integral sau partial, gratuit sau oneros obligatia debitorului.
25 Codul civil, art. 1146
Angajament scris, asumat de o banca sau de o altd institutie financiara (garant),
la cererea unei alte persoane (ordonator), de a plati creditorului ordonatorului
(ben C|aruIU|) 0 suma de bani in baza cererii scrise a beneficiarului.
Codul civil, art. 1246
Certlﬁcat prin care compania de asigurare se obliga sa plateasca creditorului prima
de asjgurare in contul creditului la producerea riscului asigurat

%) Codulcivil, art. 1308-1309

Se acorda integral. Se ramburseaza conform graficului de rambursare. Daca se achitd
integral anticipat, creditul se considerd achitat complet in acea zi.
Se acordd in rate. Se ramburseaza conform intelegerii partilor, in rate, sau conform
graficului de rambursare. Daca se achita integral anticipat, creditul se considera
achitat complet in acea zi.
Asemadnatoare cu linia de credit. Avantajul creditului revolving constd in posibilitatea
oferita debitorului pe parcursul intregii perioade de validitate a contractului de credit
de aintoarce o parte sau integral suma creditului si de a o lua iar partial sau integral,
ori de cite ori este necesar.
Credit pe termen scurt, pind la o lung, destinat pentru executarea unei plati curente.
Se oferd mai mult clientilor disciplinati si cu istorie pozitiva privind utilizarea serviciilor
bancare.

Prin contract de factoring, o parte, care este furnizorul de bunuri si servicii (aderent),
se obligd sa cedeze celeilalte parti, care este o intreprindere de factoring (factor),
creantele apdrute sau care vor aparea in viitor din contracte de vinzari de bunuri,
prestari de servicii si efectuare de lucrdri catre terti, iar factorul isi asuma cel putin
2 din urmatoarele obligatii:

a) finantarea aderentului, inclusiv prin imprumuturi si plati in avans;

b) tinerea contabilitatii creantelor;
¢) asigurarea efectudrii procedurilor de somare si de incasare a creantelor;

d) astumarea riscului insolvabilitatii debitorului pentru creantele preluate (delcredere).

@ Codul civil, art. 1290
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Ce este un credit fiscal?

Statul ofera credit fiscal = scutire temporara de plata in buget a impozitului pe venit.
Suma creditului fiscal = suma venitului impozabil.

Cine beneficiaza de creditul fiscal?

« intreprinderi cu max 19 salariati si suma vinzarilor nete anuale a productiei proprii sau/si a serviciilor
prestate de max 3 min lei;
« gospodadriile taranesti.

Aceasta scutire se acordd pe max 3 ani (vacantd fiscald) cu conditia ca 80% din suma scutirii sa fie investitd in
dezvoltarea productiei si serviciilor proprii, crearea locurilor de munca.

Ce faci ca sd beneficiezi de creditul fiscal?

intreprinderea depune la Inspectoratul Fiscal de Stat Teritorial o cerere de incheiere a Acordului Creditar. IFS
examineaza cererea timp de 3 zile, si in caz de raspuns pozitiv invita conducatorul intreprinderii pentru a-l

lata citeva tipuri de credite pe care le-ai putea accesa.

B.C. Contacte Tipuri de credite

S.A. “Corporatia de
Finantare Rurald”
Chisindu
MD-2069, str. lon Creanga 10/5
Tel: 59-55-59
Fax: 59-56-59
E-mail: office@microfinance.md
Balti
str. 1Mai 5, ap. 3a
Tel: +373 23194273
Fax:+373 23166154
E-mail: balti@microfinance.md

Orhei

str. Renasterii Nationale 21/2
Tel: +373 23532131

Fax:+373 23532131

E-mail: orhei@microfinance.md
Caldrasi

str. M. Eminescu 19

Tel: +373 244 20088

Fax: +373 244 20088

E-mail: calarasi@microfinance.md
Edinet

str. Independentei 67

Tel: +373 246 23320

Fax: +373 246 23320

E-mail: edinet@microfinance.md

Hincesti

str. Mihalcea Hincu 146

Tel: +373 269 25870

Fax: +373 269 25870

E-mail: hincesti@microfinance.md

Soroca

str. Mihai Malamud 12

Tel: +373 230 30314

Fax: +373 23030314

E-mail: soroca@microfinance.md

Stefan Vodd

str. 31 August 4a

Tel: +373 242 22148

Fax: +373 24222148

E-mail: stefanvoda@microfinance.md

imprumut INVESTITIONAL (inclusiv din sursele proiectului RISP si IFAD)

Beneficiarii eligibili
Destinatia imprumuturilor
Suma imprumutului
Termenul maxim

Perioada de gratie laimprumut
Rata dobinzii

Rambursarea imprumutului
Plata dobinzii

Gaj

Comision

imprumut FERMIER
Beneficiarii eligibili

Destinatia imprumuturilor
Suma imprumutului
Termenul maxim

Perioada de gratie la imprumut
Rata dobinzii

Rambursarea imprumutului
Plata dobinzii

Gaj

Comision

Persoane juridice
Investitii in afaceri

Minimum 30 000 MDL, maximum 2 000 000 MDL

7 ani (84 luni)
Individual, maximum 12 luni

149% variabild (in cazul asigurdrii cu gaj imobil),
15% variabila (in cazul asigurdrii cu gaj mixt
(imobil + mobil), 16% variabild, in cazul

asigurdrii cu gaj mobil)
Graficindividual
Lunar sau trimestrial
100% - 130%

De la 2% pind la 3% (in dependentd de

termen si suma aprobatad)

Intreprinderi si gospoddirii tdrdnesti care
desfasoard afaceri in agricultura

Mijloace circulante in agriculturd

Minimum 100 000 MDL, maximum 300 000 MDL

18 luni
Individual, maximum 12 luni

12% fixd daca termenul este pind la 12 luni,
variabild dacd termenul este mai mare de 12 luni

Graficindividual
Lunar sau trimestrial
100% - 130%

3% din suma aprobata

imprumut MIJLOACE CIRCULANTE

Beneficiarii eligibili
Destinatia imprumuturilor
Suma imprumutului
Termenul maxim
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Persoane juridice

Mijloace circulante pentru afaceri
Minimum 30 000 MDL, maximum 2 000 000 MDL

3 ani (36 luni)

semna, iar in caz de refuz, IFS teritorial va aduce la cunostinta intreprinderii in scris motivele refuzului.
Model scanat de cerere de creditare

www.microfinance.md
+Documente privind solicitarea si
utilizarea imprumutului:

-Cererea de imprumut. (forma model)
-Motivarea economicd a utilizarii imprumutului.
(forma model)

-Declaratia solicitantului (forma model) sau
alte documente privind utilizarea
imprumutului si necesitatea finantarii*.
*(ontract de intentii/ de investitii/procurare,
permisul de constructie, autorizatia de constructie,
proiectul, ordin de platd, facturi, declaratii vamale
ce trebuie pldtite sau orice alt document.
+Documente de identitate a solicitantului:
-Buletin de identitate (copie)

+Documente ce confirma sursele de venit:
-Certificat de salariu (forma model)

-sau Declaratia de venit pentru ultimii 2 ani
-sau Documente privind detinerea cotelor in
afaceri inregistrate®

-sau Contracte de dare fn arenda a obiectelor
aflate in proprietate, contracte de indeplinire a
lucrarilor si altele

-Contracte sau Extrase din conturi bancare (cu
rulaje desfdsurate),

~Confirméri de primire a transferurilor internationale
(ordine de eliberare)

-Adeverinta privind veniturile si cheltuielile.
(forma model)

*ln cazul cind afacerile sunt sursa principald de
venit, se vor prezenta documentele financiare ce
atestd performanta afacerii, conform cerintelor
expuse la rubrica "persoane juridice"
Documente privind bunurile propuse in gaj:
Bunuri imobile:

-Extras din Registrul de stat al bunurilor imobile,
eliberat de Oficiul Cadastral Teritorial*. (original)
-Documentele ce atestd dreptul de proprietate
asupra bunului imobil. (copie)

~(Certificat de la Inspectoratul Fiscal de Stat privind
lipsa sau existenta datoriilor fatd de buget™.
(original)

-Raport de evaluare a bunului imobil (evaluarea
efectuatd de citre un evaluator independent)* (copie)



Cahul

str. Republicii 22/7

Tel: +373 299 33074

fax: +373 29933074

E-mail: cahul@microfinance.md

ProCredit Bank

Bd. Stefan cel Mare 65,

of. 907, Chisindu

Tel.: (+37322) 279351

Fax: (+373 22) 273488
E-mail-office@procreditbank.md

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

B.C. Contacte Tipuri de credite

Perioada de gratie la imprumut| individual, maximum 12 luni

Rata dobinzii 149 variabild (in cazul asigurdrii cu gaj imobil),
15% variabild (in cazul asigurdrii cu gaj mixt
(imobil + mobil), 16% variabild, in cazul
asigurdrii cu gaj mobil)

Rambursarea imprumutului | Grafic individual

Plata dobinzii Lunar sau trimestrial

Gaj 100% - 130%

Comision de la 2% pind la 3% (in dependentd de termen
si suma aprobatd)

imprumut FARA GAJ

Beneficiarii eligibili Persoane juridice cu sold la imprumut la

Corporatie, asigurat

Destinatia imprumuturilor | Investitii sau mijloace circulante in afaceri

Suma imprumutului In limité de 20% de la soldul total a impru-
muturilor active la ziua solicitdrii, dar nu mai
mult de 200 000 MDL

Termenul maxim In limita scaden tei laimprumutul existent,

dar nu mai mult de 2 ani (24 luni)

Perioada de gratie la imprumut| Fdra perioadd de gratie

Rata dobinzii +2% la rata dobinzii la imprumutul existent,
variabila

Rambursarea imprumutului | Lunar

Plata dobinzii Lunar

Gaj Fara gaj

Comision 3%

1.Credite pentru mijloace circulante si fixe

Se elibereazd antreprenorilor (persoanelor juridice - firmelor, antreprenorilor
privati si persoanelor fizice), care isi desfdsoarad activitatea pe teritoriul RM.
Conditii:

Pentru primirea creditului este necesar sd aveti o afacere stabild, fdra intreru-
pere pind la momentul depunerii cererii. Termenul minim de activitate a
debitorului: comert / servicii - 3 luni, producere - 3 luni, agriculturd - 12 luni.
Tarife:

Valuta MDL

Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe

Suma dela 32 000 MDL

Termen pind la 36 luni pind la 60 luni

Rata dobinzii* | dela TDA 9m+5% de la TDA 9m+5%
pind la TDA 9m+11.5% pind la TDA 9m+12%

Comision pentru 2-3%, unic

eliberarea creditului

*Rata procentuald este flotantd si se schimba de doud ori pe an
TDA 9m (rata depozitului pe 9 luni) = 10%

USD

Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe

Suma dela2 500 USD

Termen pind la 36 luni pind la 120 luni

Rata dobinzii* | de la LIBOR+6.5% de la LIBOR+6.5%
pind la LIBOR+14.5% pind la LIBOR+17.5%

Comision pentru 1-3%, unic

eliberarea creditului

*Rata procentuald este flotantd si se schimba de doud ori pe an
LIBOR (LIBOR pe 6 luni) = 0.8085%

-Permisiunea proprietarului la gajarea
dreptului de folosintd/arenda terenului aferent
bunurilor imobile*.

*Poate fi prezentat dupd aprobare imprumutului
dar pind la eliberarea imrumutului.

Bunuri mobile, echipament:

-Documente care confirma dreptul de
proprietate asupra bunurilor propuse in gaj:
factura, declaratii vamale, ordine de platd,
contracte, etc. (copie)

Transport/Tehnica agricola:

-Certificat de inmatriculare. (copie)

-Polita de asigurare obligatorie de raspundere
civild auto. (copie)

~Certificat privind mijlocul de transport din
Registrul de stat al transporturilor. (original)
Actiuni:

~Certificatul inregistrarii de stat a valorilor
mobiliare. (original)

-Extras din Registrul actionarilor, de la
Registratorul independent privind lipsa
interdictiilor asupra valorilor mobiliare.
(original)

-Extras din Registrul actionarilor privind
componenta actionarilor si cotele detinute.
(original)

La perfectarea creditului pentru
persoana fizica:

+ Buletin de identitate (pasaport)

- Patentd/Certificat de inregistrare de stat a
intreprinderii

La perfectarea creditului pentru
persoana juridica:

« Buletin de identitate (pasaport) al
directorului si fondatorilor

« Certificat de inregistrare de stat a
intreprinderii

69



B.C. Contacte Tipuri de credite

ProCredit Bank Laperfectarea ceitului pentru

i i i persoana fizica:
(ST Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe P Buletinde dentiate (sasapor)
of. 901, (hi;indt; Suma dela 2500 EUR - Patenta/Certificat de inregistrare de stat a
Tel:(+37322) 279351 Termen pind la 36 luni pind la 120 luni intreprinderii
~ Fax(+37322) 273488 | Rata dobinzii* | de la LIBOR+5% dela LIBOR+5% La perfectarea creditului pentru
maltoffceaprocedibankmd pindila LIBOR+13% pind laLIBOR+16.75% | persoan jridicé

Comision pentru 1-3%, unic  Buletin de identitate (pasaport) al
eliberarea creditului directorului si fondatorilor

« Certificat de inregistrare de stat a
*Rata procentuald este flotantd si se schimbd de doud ori pe an intreprinderii

EURIBOR (EURIBOR pe 6 luni) = 1.617%

2. Credite pentru procurarea imobilului

Creditul este destinat persoanelor juridice ( antreprenorilor mici, firmelor) ce
doresc sd procure un imobil pentru propria afacere.

Conditii:

Pentru primirea creditului este necesar ca Dumneavoastrd sa aveti o afacere
stabild, nu mai putin de 6 luni (comert / servicii / producere).

Tarife:

USD EUR

Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe
Suma dela 2500 EUR

Termen dela 120 luni pind la 144 luni

Rata dobinzii* | LIBOR+12% dela LIBOR+10.25%
Comision pentru 2%, unic

eliberarea creditului

*Rata procentuald este flotantd si se schimbd de doud ori pe an
LIBOR (LIBOR pe 6 luni) = 0.8085%
EURIBOR (EURIBOR pe 6 luni) = 1.617%

3. Credite pentru agricultori
Credite pentru investitiile dvs. agricole, cu care veti putea:
1. Achizitiona utilaje si echipamente agricole, masini, combine,
tractoare, materiale si echipamente pentru irigatii
2. Construi siingriji sere sau depozite
3. Achizitiona terenuri arabile etc.
Avantaje:
-rate avantajoase la credite in lei (de la 7%) la procurarea tehnicii si
echipamentelor de la partenerii bancii:
MGM, Agropiese TGR si AgroSera-Prim
- grafic convenabil de rambursare a creditului, in functie de specificul si
caracterul sezonier al afacerii dvs.
- perioadd de gratie de pind la 12 luni
- termen minim de analiza a cererii
- fard comisioane ascunse
- oportunitatea de a obtine subventii din partea statului

Tarife:

Valuta MDL

Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe

Suma de la 26 000 MDL

Termen pind la 36 luni pind la 60 luni

Rata dobinzii* | de la TDA 9m+5% de la TDA 9m+5%
pindla TDA 9m+11.5% pind la TDA 9m+12%

Comision pentru 2-3%, unic

eliberarea creditului

*Rata procentuald este flotantd si se schimbd de doud ori pe an
TDA 9m (rata depozitului pe 9 luni) = 10%
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ProCredit Bank

Bd. Stefan cel Mare 65,

of. 907, Chisindu

Tel.: (+37322) 279351

Fax: (+373 22) 273488
E-mail-office@procreditbank.md

Mobiasbancd
— Groupe Societe
Generale

bd. Stefan cel Mare si Sfant 81A
mun. Chisindu, MD-2012
tel./fax: 54-19-74
officec@mobiasbanca.md
256-456, 256-555
calitate@mobiasbanca.md

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

B.C. Contacte Tipuri de credite

Valuta UsbD

Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe

Suma dela 2000 USD

Termen pind la 36 luni pind la 120 luni

Rata dobinzii* | dela LIBOR+6.5% de la LIBOR+6.5%
pind la LIBOR+14.5% pind la LIBOR+17.5%

Comision pentru 1-3%, unic

eliberarea creditului

*Rata procentuald este flotantd si se schimbd de doud ori pe an
LIBOR (LIBOR pe 6 luni) = 0.8085%

Valuta EUR
Scop pentru mijloace circulante | pentru mijloace fixe
Suma dela 2000 EUR
Termen pind la 36 luni pind la 120 luni
Rata dobinzii* | dela LIBOR+5% de la LIBOR+5%
pind la LIBOR+13% pind la LIBOR+16.75%
Comision pentru 1-3%, unic
eliberarea creditului

*Rata procentuald este flotantd si se schimbd de doud ori pe an
EURIBOR (EURIBOR pe 6 luni) = 1.617%

1. CREDITE CLASICE

Prin creditele clasice beneficiati de finantare traditionald pentru un termen
si destinatie precisd, rambursind imprumutul in rate conform graficului
stabilit, in dependentd de fluxul mijloacelor banesti al companiei pe care o
reprezentati.

Termen maxim: 36 luni

Avantaje:

« Posibilitatea de a beneficia de perioada de gratie la rambursarea creditului
«La finantarea proiectelor investitionale, eliberarea creditului poate fi efectuatd
in trange pe mdsura necesitdtilor tale. Dobinda se va calcula de la suma
creditului efectiv eliberatd.

« Aveti posibilitatea de a contracta un credit in sumd de pind la 30 000 lei fdrd gaj!

2. CREDIT SETUP

Doriti sd achizitionati un utilaj nou, echipament performant sau autotrans-
porturi necesare activitdtii Dvs.?

Noi vd oferim un produs de finatare dedicat, care imbind avantajele creditdrii
bancare cu cele ale deservirii comerciale ce rezultd din parteneriatul bancii cu
o refea vastd de agenti economici care comercializeazd echipament necesar.
Avantaje:

« Posibilitatea de procurare a bunului necesar in conditii avantajoase si sigure.
« Numdr mare de parteneri ce detin o ofertd vastd in domeniul utilajului,
autotransporturilor si tractoarelor.

« Termen redus de examinare a cererii si acces imediat la bunul finantat.

3. MICROCREDITE

Daca visati sd va dezvoltati afacerea, dar nu aveti la dispozitie mijloacele
financiare suficiente, Mobiasbancd va oferd solutii rapide si accesibile de
finantare atit pentru necesitati curente, investitii, cit si pentru finantarea
oricdror cheltuieli— Gama de Microcredite.

La perfectarea creditului pentru
persoand fizica:

« Buletin de identitate (pasaport)

- Patentd/Certificat de inregistrare de stat a
intreprinderii

La perfectarea creditului pentru
persoana juridica:

+ Buletin de identitate (pasaport) al
directorului si fondatorilor

« Certificat de inregistrare de stat a
intreprinderii

Lista de acte anexate la cererea de
acordare a creditului
http://www.mobiasbanca.md/files/ro/docs/lis
ta%20documentelor.pdf

http://www.mobiashanca.md/files/ro/docs/ce

rere%20de%20acordare%20cedit%20P). pdf
Model de Cerere de acordare credit

Lista de acte anexate la cererea de
acordare a creditului

http://www.mobiasbanca.md/files/ro/docs/lis
ta%20documentelor.pdf

Lista de acte anexate la cererea de
acordare a creditului

http://www.mobiashanca.md/files/ro/docs/lis
ta%20documentelor.pdf
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B.C. Contacte Tipuri de credite

Mobiasbancd a) Credit Rapid — ideal pentru necesitdti urgente! ;'CS::d:t: :;t; ::Iet:?:f la cererea de
— Groupe Societe | Experienta minimd a solicitantului — 3 luni
Generale «Moneda — MDL, USD, EUR http://www.mobiasbanca.md/files/ro/docs/lis

“Valoarea creditului — intre 20 000 MDL i 75 000 MDL sau echivalentul in USD/EUR | ta%20documentelor.pdf

bd. Stefan cel Mare si Sfant 81A .. . e
mun. Chisindu, MD-2012 | * Beneficiari potentiali:

telffax: 54-19-74 | - Persoane fizice autorizate si cele care desfdsoara activitatea de antreprenoriat
office@mobiasbancamd | _ fntreprinderi individuale

256-436, 256-555 e

calitate@mobiasbanca.md | ~ GOSPOd arii taranesti
- Liber-profesionisti

- Societati comerciale

« Termen de rambursare:
- maxim 24 luni (credite pentru mijloace circulante)
- maxim 36 luni (credite pentru investitii)

« Garantii: fdrd garantii reale

Avantaje

«Nu ai nevoie de garantii reale pentru credite de pind la 75 000 MDL pe o
perioadd de pind la 36 luni;

«Cererea ta va primi rdspuns rapid

«Pachetul necesar de documente este minim

b) Credit Micro — perfect pentru a asigura o bund continuitate a activitatii!
«Experienta minimd a solicitantului 3-12 luni

-Moneda — MDL, USD, EUR

Valoarea creditului — intre 75 001 MDL si 200 000 MDL sau echivalentul in USD/ EUR

«Beneficiari potentiali:

- Persoane fizice autorizate si cele care desfdsoara activitatea de antreprenoriat
- Intreprinderi individuale

- Gospoddrii tdranesti

- Liber-profesionisti

- Societdti comerciale

«Termen de rambursare:
- maxim 24 luni (credite pentru mijloace circulante)
- maxim 48 luni (credite pentru investitii)

Garantii: reale mobiliare si/sau imobiliare

Avantaje

Nu aveti nevoie de garantii reale pentru credite de pind la 100 000 MDL pe o
perioadd de pind la 48 luni

«Este un credit pe care il puteti folosi pentru finantarea mijloacelor circulante
si/sau a altor cheltuieli generale, achizitionarea echipamentelor

«Abordarea flexibild a gajului

«Primiti consultantd specializata privind alegerea solutiei de creditare,
adaptatd necesitatilor clientului

¢) Credit Small — cel mai potrivit pentru o investitie sigura si profitabila!
«Experienta minimd a solicitantului 6-12 luni

«Moneda — MDL, USD, EUR

‘Valoarea creditului — intre 200 001 MDL si 1 500 000 MDL sau echivalentul in USD/ EUR

«Beneficiari potentiali:

- Persoane fizice autorizate si cele care desfdsoara activitatea de antreprenoriat
- Intreprinderi individuale

- Gospodadirii tdrdnesti

- Liber-profesionisti

- Societati comerciale
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

B.C. Contacte Tipuri de credite

Mobiasbancd «Termen de rambursare: Lista de acte anexate la cererea de
. . . . .. . d ditului
— Groupe Societe | - maxim 24 luni ( credite pentru mijloace circulante) acordare a creditulul
Generale - maxim 60 luni (credite pentru investitii) http://www.mobiasbanca.md/files/ro/docs/lis

G ti— b i mobile si imobil ta%20documentelor.pdf
arantili — ounuri mooile sI Imoolie
bd. Stefan cel Mare si Sfant 81A ‘ ’ !

mun. Chisindu, MD-2012 Avantaje
L S419-74 || i ot oficient toat e f are ale afacerii d . dit
offeamobioshancand | *CeStionati eficient toate nevoile financiare ale afacerii dvs. cu un singur credi
256-456,256-555 | +Este un credit pe care il puteti folosi pentru finantarea mijloacelor circulante
clitate@mobiosbancamd | si/squ a altor cheltuieli generale, achizitionarea echipamentelor
«Abordarea flexibild a gajului
«Primiti consultanta specializatd privind alegerea solutiei de creditare,

adaptatd necesitatilor clientului

d) Credit pentru imobil comercial — ImoPro

«Experienta minima a solicitantului 3-12 luni;

«Moneda — MDL sau USD

Valoarea creditului — pind la 2 000 000 MDL sau echivalentul in USD;

Beneficiari potentiali:

- Persoane fizice autorizate si cele care desfdsoard activitatea de antreprenoriat
- Intreprinderi individuale

- Gospodarii tdrdnesti

- Liber-profesionisti

- Societdti comerciale

« Termen de rambursare — maxim 120 luni

« Garantii — bunuri mobile si imobile

Creditul ImoPro este destinat agentilor economici in plind dezvoltare, care au
nevoie de un spatiu nou sau mai generos pentru desfdsurarea activitdtii si planifica
procurarea, constructia si finisarea constructiei unui imobil, achizitionare teren
cu destinatie pentru constructie, in scop comercial, agricol.

Setul de documente vezi pe
http://www.mobiashanca.md/easy_go

4. CREDIT EASY GO

CREDIT EASY GO reprezintd cea mai sigurd finantare a activitdtii de import
sia mijloacelor circulante destinat persoanelor juridice.
Cea mai rapida decizie de acordare: doar 1 zi bancard in baza setului minim

de documente.
[ TEASYGOInEUR/USD | EASYGOInMDL |
Moneda EUR/USD MDL
Scop finantarea activitdtii de import | finantarea mijloacelor circulante
Durata maxim: 18 luni
Valoare maxim: 500 000 MDL sau echivalentul in valutd
Dobinda Variabila
Rambursare rate lunare egale sau grafic individual
Garantare Garantii reale:
«  Bunuriimobile - min. 50%
+  Stocuri- max. 20%
«  Bunuri mobile - max. 30%
Garantii personale (fidejusiunea, cesiunea de creante, etc.);
Gradul de acoperire a creditului cu garantii reale trebuie
sd fie minim 120%.
Asigurare Bunulimobil gajat se asigurd obligatoriu in favoarea

bancii.
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B.C. Contacte Tipuri de credite

Mobiasbam:ﬁ 5. Linia de credit Revolving Vezi (Ii.ista de a::’t.: Tn.exate la cererea de
- Gl‘oupe Societe acordare a creditului

Beneficiari - persoane juridice si persoane fizice, care practica activitatea
Generale

de antreprenoriat, inregistrate in conformitate cu legislatia in vigoare a
bl Stefan cel Mares fint 874 Repul?llcu v/\{loldqu, sub orice fgrma organ/zatorlco—jur/dlca siauo
mun. Chisindu, MD-2012 | experienta in activitate de minim 6 luni.

tel/fox: 541574 | go qeordd in MDL, USD, EUR

officc@mobiasbanca.md
256-456,256-555 | Perioada de creditare — maxim 36 luni
caltateemobiusbancad ) it minima - 100 000 MDL sau 10 000 USD/EUR
Limita maxima - echivalent a sumei de 500 000 EUR
Revizuirea limitei are loc anual.

http://www.mobiasbanca.md/files/ro/docs/lis
ta%20documentelor.pdf

6. CREDITE DIN SURSE OFI (Organisme de Finantare Internationald) http://www.mobiashanca.md/credite_ofi
In acest sens banca beneficiazd de linii de creditare indreptate spre
dezvoltarea unor sectoare economice acordand credite in colaborare cu:

« EBRD - European Bank for Reconstruction and Development

« IFC-International Finance Corporation

+ BSTDB - Black Sea Trade and Development Bank

« EFSE - European Fund for Southeast Europe

« IDA - International Development Association si FIDA - International Fund
for Agricultural Development prin intermediul Directoratul liniilor de credit
de pe lingd Ministerul Finantelor

Credite in scopuri de investitii si pentru mijloace circulante

Credite pentru finantarea agriculturii si a business-ului rural
Finantarea comertului extern

Special tineri

7. FINANTARI DIN SURSELE Bdncii Europene de Investitii (BEI) http://www.mobiashanca.md/credite_eib

Beneficiari

In special Intreprinderi Mici si Mijlocii autonome* (,IMM-uri") localizate in
Moldova, dar si ,Intreprinderile mijlocii” si entitdtile publice pentru
proiectele de energie si mediu ale acestora.

Avantaje

IMM:-urile care acceseaza credite din surse BEI beneficiazd de rate ale
dobinzii mai avantajoase in comparatie cu ratele standard de dobdndd
pentru credite similare din alte surse.

Scopuri eligibile

BElvizeaza finantarea tuturor investitiilor si cheltuielilor angajate in
contextul dezvoltdrii IMM-urilor prin proiecte eligibile.

Credit de investitii

Beneficiari eligibili IMM-uri autonome
Valuta EUR/USD
Termen Min. 2 ani, max. 10 ani**

Finantare din surse BEI: | Pind la 100% din valoarea creditului, fard a depasi
echivalentul a 12.500.000 EUR.

Costul total pentru Pind la 25.000.000 EUR

fiecare proiect

Credit pentru capital de lucru

Beneficiari eligibili companii al caror numdr de angajati nu depdseste
500 persoane

Valuta EUR/USD

Termen min. 2 ani

Cheltuielile eligibile pot|materii prime, forta de muncd, stocuri, creante

include: comerciale etc.



MOLDOVA-
AGROINDBANK

Oficiul central

MD-2005 Republica Moldova
mun. Chisindu, str. Cosmonautilor
9 Telex: 163263 AGRO MD
SWIFT: AGRNMD2X
Fax:/+37322/22 8058

Email: aib@maib.md

Serviciul InfoTel (24/24)
Telefon./ +373 22/85 65 55
Email:inform@maib.md

Serviciul suport carduri:
Telefon:/+373 22/45 06 03

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

B.C. Contacte Tipuri de credite

1. Credit pentru Intreprinderile mici

Suma maxima a creditului nu poate depdsi 65% din volumul anual de vinzari
a debitorului ( dar nu mai mare de 16.250 mii lei)

Termenul creditului:

Se stabileste, individual pentru fiecare debitor, reiesind din durata medie de rotatie (in
zile) a mijloacelor debitorului si posibilitdtile de rambursare a creditului.

Termenul maxim - 18 luni. In unele cazuri termenul creditului poate constitui 24
luni, cu conditia cd aceastd necesitate reiese din specificul activitatii debitorului.

Creditul se acordd in valutd nationald (MDL), dolari SUA (USD) si EURO (EUR)
Cerinte minime pentru clientii potentiali:

« Oferirea creditului pentru intreprinderi care activeazd nu mai putin de12 luni.
« Bilantul lichid si lipsa pierderilor pentru anul curent.

« Lipsa, la momentul depunerii cererii pentru credit, a datoriilor restante fatd de
bancd si buget.

« Istoria de credit bund (dacd anterior s-a folosit de credite).

« Beneficiarul trebuie sd fie clientul bancii.

2. Credite microintreprinderilor si intreprinderilor mici, care au fost create
recent si/sau incep activitatea de la «zero»

Suma creditului constituie de la 1000 USD pina la 30 000 USD (echivalent in lei)
pentru intreprinderi mici si de la 1000 USD pind la 5000 USD (echivalent in lei)
pentru microintreprinderi.

Creditele sunt oferite in lei moldovenesti pentru un termen de:

- 18 luni - pentru majorarea capitalului circulant

- 36 luni - pentru investitii

Rata dobinzii se aplicd in dependentd de termenul creditului si constituie de la
18.5% pinala 22% anual.

Sunt asigurate prin gajarea bunurilor lichide, valoarea cdrora in momentul
acordadrii creditului poate fi egala sau mai micd decit suma creditului.

3. Overdraft

Acordarea creditului se efectueazd in moneda nationald (MDL) pe un termen nu
mai mare de 1 an.

Rata dobinzii se stabileste in dependentd de termenul creditului si constituie de
la 13.75% pind la 14.75%.

Asigurarea principald - cesiunea fluxurilor banesti ale Beneficiarului. O asigurare
suplimentard o poate reprezenta gajul sectoarelor de pamint, obiectele imobiliare, alte
averi, garantiile si fidesiunile persoanelor terte.

Cerinte fatd de Beneficiar:

Beneficiarul trebuie sd corespundd definitiei de “client a bancii” si sé obtind
incasdri bdnesti stabile pe conturi, in volumul necesar pentru deservirea datoriei
si desfdsurarea activitatii sale curente.

4. Credite pentru capital circulant

Suma maximad a creditului nu poate depdsi 50% din volumul anual de vinzdri a
debitorului (dar nu mai mare de 1.500 mii lei).

Termenul maxim al creditului - 18 luni.

In unele cazuri termenul creditului se poate constitui 24 luni, cu conditia cd
aceastd necesitate reiese din specificul activitatii debitorului si acest termen este
clar argumentat.

Creditul se acordd in valutd nationald (MDL), dolari SUA (USD) si EURO (EUR)
Perioada de gratie pentru credit - max 2 luni

In calitate de asigurare poate servi gajul / gajul amanet al averii, fidejusiunea si
garantia.

Cerinte minime pentru clientii potentiali:

« Oferirea creditului pentru intreprinderi care activeazd nu mai putin de 12 luni
« Bilantul lichid si lipsa pierderilor pentru anul curent

« Lipsa, la momentul depunerii cererii pentru credit, a datoriilor restante fatd de
bancd si buget.

« Istoria de credit bund (dacé anterior s-a folosit de credite).

« Beneficiarul trebuie sd fie clientul bancii

- Documentele de constituire si alte
documente in dependentd de forma
organizatorico-juridica a clientului

- Solicitare de credit

- Rapoarte financiare

- Documentele care confirma dreptul de
proprietate asupra bunurilor propuse in gaj
Banii

- Cerere de credit

- Documentele de constituire

-Intreprinderile care au desfasurat o activitate
prezintd rapoarte financiare pentru perioada
de activitate

- Lista bunurilor propuse in gaj si actele de
confirmare a dreptului de proprietate asupra lor

http://maib.md/ro/overdraft-IntMici/

Documentele de constituire si alte documente in
dependentd de forma organizatorico-juridica a
clientului

« Solicitare de credit

+ Rapoarte financiare

« Documentele care confirmd dreptul de
proprietate asupra bunurilor propuse in gaj Bancii
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Cum beneficiaza IMM de sustinerea statului?

Suportul statului constd in crearea conditiilor favorabile pentru intemeierea si dezvoltarea afacerilor, crearea cadrului
normativ si legislativ convenabil, asigurarea unui climat necesar, etc.

Sustinerea de stat a sectorului IMM se efectueaza diferentiat, in dependentd de genul de activitate, de perioada de
functionare si de dimensiunile agentilor economici subiecte ale sectorului intreprinderilor mici si mijlocii, cu utiliza-

rea diferitelor forme si metode de sustinere si surse de finantare.

Subiecte ale sustinerii de stat a dezvoltarii

sectorului intreprinderilor mici si mijlocii

Obiecte ale sustinerii de stat a dezvoltarii
sectorului intreprinderilor mici si mijlocii

« ministere

« autoritdti ale administratiei publice centrale
« autoritdti ale administratiei publice locale

- alte organe autorizate

 intreprinderi micro
« intreprinderi mici
« intreprinderi mijlocii

Dezvoltarea IMM si facilitarea accesului la finante a IMM sunt prioritati de baza ale activitatii Ministerului Economiei
in cadrul Programului de Dezvoltare Strategica. in vederea realizarii lor, pentru perioada 2012-2014, Ministerul
Economiei a stabilit programul ,intreprinderi mici si mijlocii’, care este divizat in sub-programe.

Accesul la finante

Facilitarea accesului IMM la resurse financiare si stimularea convertirii economiilor in

mijloace de investire prin diversificarea si dezvoltarea programelor guvernamentale.

Infrastructura de suportin ataceri

Stimularea cresterii competitivitatii sectorului IMM prin asigurarea dezvoltarii infrastructurii

de suport in afaceri, inclusiv a capacitatilor inalte de productie, imbunatatirea calitdtii
produselor IMM-urilor in conformitate cu standardele internationale, sporirea capacitatilor
de comercializare a produselor precum si a altor instrumente de promovare si dezvoltare.

Cultura antreprenoriala

Promovarea culturii antreprenoriale si a performantelor manageriale ale IMM, precum

si incurajarea crearii noilor intreprinderi.

Dialogul dintre sectorul public si cel al IMM

Intensificarea dialogului dintre guvern si sectorul IMM, utilizind instrumente si forme

asemanatoare de dialog in comunitatea statelor cu bune practici de colaborare intre
mediul de afaceri si autoritati.

Obiective strategice pentru implementarea programului ,intreprinderi mici si mijlocii”
in perioada 2012-2014

Noté privind finantarea

Armonizarea cadrului legislativ in domeniul IMM la recomandarile
europene si implementarea programelor regionale si europene de

sustinere a acestui sector.

Bugetul MEc (salarii ordinare).

Sub-programul: Accesul la finante

Sustinerea IMM producatoare din sectorul rural prin atragerea
asistentei financiare sub formd de granturi pentru dezvoltarea
capacitdtilor sale de productie.

Facilitarea accesului tinerilor antreprenori din zonele rurale la
resursele financiare prin implementarea Componenteia ll-a a
Programului de Abilitare Economicd a Tinerilor.

Stimularea investirii economiilor in dezvoltarea afacerilor prin
implementarea Programului de atragere a remitentelor in
economie "PARE 1+1".

Sporirea accesului micilor antreprenori la credite bancare prin
gestionarea Fondului de Garantare a Creditelor pentru IMM si
capitalizarea acestuia.

Facilitarea accesului IMM la contractele de achizitii publice prin
consolidarea accesului la informatia despre oportunitatile de
achizitii si stimularea autoritatilor publice de contractare sa
divizeze contractele in loturi.
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Programul de suport sectorial “Stimularea Economica in Zonele
Rurale”finantat de UE.

Asistenta externa (Proiectul de Investitii si Servicii Rurale (RISP1),
finantat de Banca Mondiald; Proiectul de Finantare Rurald si
Dezvoltare a intreprinderilor Mici (IFAD 1); Grantul Comisiei
Europene, Organizatia Internationala a Migratiei.

Bugetul de stat, Programul de suport sectorial “Stimularea
Economicd in Zonele Rurale”finantat de UE, Organizatia
Internationald a Migratiei.

Bugetul de stat; Programul de suport sectorial “Stimularea
Economicd in Zonele Rurale”finantat de UE.

Bugetul de stat.



GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Sub-programul: Infrastructura de suport in afaceri

Integrarea IMM in business-incubatoare prin crearea incubatoare- | Programul de suport sectorial “Stimularea Economicd in Zonele
lor de afaceri noi si dezvoltarea retelei business-incubatoarelor. | Rurale”finantat de UE.

Consolidarea structurii institutionale a ODIMM. Bugetul MEc (salarii ordinare).

Dezvoltarea infrastructurii de suport in afaceri prin crearea unui | Asistenta externa.
Centru National de Excelentd in Afaceri in cadrul ODIMM.

Guvernul, prin intermediul Ministerului Economiei si Comertului, elaboreazd, coordoneaza, monitorizeaza si
evalueaza politicile si actiunile privind sustinerea de stat a dezvoltdrii sectorului IMM. Responsabild de implemen-
tarea politicii de stat privind sustinerea dezvoltarii IMM este Organizatia pentru Dezvoltarea Sectorului Intreprinderilor
Mici si Mjlocii (ODIMM) pe lingd Ministerul Economiei si Comertului.

ODIMM promoveaza crearea micilor afaceri, in special in zonele rurale, si acorda suport la dezvoltarea intreprinderilor
existente. Aceastd organizatie faciliteaza accesul IMM la resurse financiare si la resurse informationale. Totodata,
ODIMM acordd garantii la creditele alocate de béncile comerciale, precum si ofera informatie diversa privind
oportunitdtile de finantare a IMM.

Este important de mentionat ca pentru realizarea unor actiuni privind sustinerea dezvoltarii sectorului IMM, anual
din bugetul de stat sunt alocate mijloace financiare.

Vezi in tabelul de mai jos proiectele in derulare in domeniul IMM, prin care poti accesa credite.

Proiecte de creditare si finantare in derulare in domeniul IMM

Denumire proiect | Perioada Scop / Activi Contacte
de implementare

PARE 1+1 2010-2012 Stimularea infiintdrii si dezvoltdrii IMM de - lucrdtori Adresa: str. Serghei Lazo 48, of.
Programul de Atragere a citre lucrdtorii migranti si beneficiarii de emigranti 303, Chisindu
Remitentelor in economie | 15 februarie - 15 martie | remitente. Programul va activa in baza -beneficiaride | Telefon: (+373 22) 225001
(colectarea de cereri de regulii, 1+1, astfel fiecare leu investit din remitente Fax: (+373 22) 295797
finantare nerambursabild) | remitente va fi suplinit cu un leu in formd de E-mail: info@odimm.md
grant din cadrul Programului-pilot. Web: www.odimm.md
Instruire antreprenoriald, materiale informative, www.businessportal.md
acordarea asistentei gratuite la initierea afacerii, Persoana de contact:
finantarea prin granturi pina la 200 mii de Viorica Cerbusca
lei, monitorizare.
2. | PNAET 2012-2013 Dezvoltarea aptitudinilor antreprenoriale | - persoane tinere | Adresa: str. Serghei Lazo 48, of.
Programul National de ale tinerilor bazate pe cunoasterea si de 18-30 deani, |311, Chisindu
Abilitare Economica a gestionarea optimd a resurselor si care doresc sa Telefon: (+373 22) 22 53 84,
Tinerilor facilitarea accesului tinerilor antreprenorila |lanseze o afacere |22 57 99
resurse financiare necesare initierii si proprie in zonele | Fax: (4373 22) 295797
dezvoltarii unei afaceri proprii. rurale si/sau sa-si | E-mail: seminare@odimm.md

extindd propria | Web: www.odimm.md
afacerein zonele | www.businessportal.md
rurale, creind noi | Persoana de contact:
locuri de munca. | Carolina Tapordei

-instruire si consultantd antreprenoriald;

- credite preferentiale in valoare maxima de pind
a300.000 lei (perioada de rambursare maxim 5
ani) cu grant nerambursabil (40%);

- monitorizare post-finanare.

3 FGC valabil Facilitarea accesului intreprinderilor micro si | - IMM ce activeaza | Adresa: str. Serghei Lazo 48, of.
" | Fondul Special de mici la resursele financiare. pe intreg teritoriu | 303, Chisindu
Garantare a Creditelor Acordarea garantiei la credit agentilor economi al Republicii Telefon: (+373 22) 225079

care nu dispun de suficient gaj. Pentru: Moldova Fax: (.*'373 22)2957 ?7
1. intreprinderile active: E-mail: garantare@odimm.md
- pin la 50%, dar nu mai mult de 700 mii lei; Web: www.odimm.md
-5 ani. www.fgc.odimm.md
2.intreprinderile nou-create: Persoana.qe contact:
- maxim 70%, dar nu mai mult de 300 mii lei; Tatiana Chiriac
-3ani.
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4. | TAM/BAS valabil Acoperire financiard partiald a costurilor -IMM (dela101a |Adresa: Moldova, MD-2012,
Business Advisory Service pentru servicii de consultantd. 250 de angajati, | Chisindu, str. Vlaicu Pércalab 63, et. 10

max 500 angajati) | Tel: (+37322) 2116 14

(sfera de productie, | (+37322) 235224

servicii si comerf - | Fax: (+37322) 211585

pepiatanumai | E-mail: basmoldova@ebrd.com

putindedoiani) | Web: http://www.bas.md

Subsidiu maxim oferit companiilor eligibile este in
suma de 10 000 EUR, suma ce nu constituie mai
mult de 70% (exclusiv taxe) din suma proiectului.

5. | JNPGA in proces de implementare | Facilitarea procurdrii de ctre IMM a unui vast | - IMM de pe intreg | Adresa: bd. Stefan cel Mare 180,
Programul de sustinere si sortiment de echipament de producere. teritoriu al biroul 812, Chisindu
dezvoltare a sectorului IMM Republicii Moldova. | Telefon: (+37322) 296718
Fax: (+37322) 2967 19
E-mail: office.giu@jnpga.md
Web: http://www.jnpga.md

Regim de leasing pe o perioada de un an, cu

oferirea unui grant de 40%. Valoarea procurdrii | (cu excluderea

variazd de la 500 mii lei pina la 2,5 mil. lei. | mun. Chisindu si
Balti)

Persoana de contact:
Alexandru Ceban
6. |2KR valabil Dezvoltarea agriculturii i cresterea productiei | - persoane juridice | Adresa: str. Calea Basarabiei
Proiectul Cresterii alimentare in RM. private; 18, Chisindu
Productiei Alimentare - productori Telefon: (+373 22) 27 84 63
Procurarea tehnicii agricole in rate. agricoli; (+37322) 5498 81
(initial se achita 50% din costul total, apoi in rate |- persoane fizice. | E-mail: office@2kr.moldnet.md
timp de 2 ani). Nu include TVA. (prestariservici | Web: www.2krmoldnet.md

agricole mecanizate) | Persoana de contact:
Vasile Condrea

7. |RISPII Martie 2006 — Facilitarea accesului antreprenorilor din - orice doritor de a | Adresa: str. Cosmonautilor 9,
Rural Investment and lunie 2012 spatiul rural la cunogtinte i finantare. initia o afacere (pe | bir. 544, Chisinau
Services Project - Servicii de consultantd; bazd de patentd, gos- | Telefon:(+373 22) 22 24 65

- Acordarea creditelor preferentiale de pindla 150 | podirie tdrdneascd, | (+37322) 222467

mii USD pe termen mediu si lung pentruinitierea |f/ SRL); Fax:(+373 22) 24 44 69
silsau dezvoltarea afacerilor in zona rurala s oferirea | _fntreprinderisi | E-mail:risp@capmu.md
asistentei pe parcursul primului an de activitatea | antreprenori Web: www.capmu.md
intreprinderii beneficiare; (spatiul rural) Persoana de contact:
- Acordarea unui credit preferential de pind la 100 Olga Sainciuc

mii USD, cu o portiune de grant de pind la 20%

pentru instalarea sau perfectionarea sistemelor de

irigare beneficiarilor eligibili.

8. | PAC Pind pe 30 iunie 2012 Acordarea de resurse pe termen lung, destinate | - Intreprinderi cu | Institutii Financiare
Proiectul de Ameliorare a ameliordrii capacitdtilor intreprinderilor proprietate Participante (la care se vor
Competitivitatii pentru majorarea de exporturi. privata de cel depune cererile de credit):

Maxim-1.0 min. EURO, putin75% |-G, Mldore-AgndbankcS.A;
Finantarea investitiilor - 800 mii EURO, (carg gerngreaza - B(:Energbank”S.A..; ’
termen - 8 ani. venituri 4’" - BC, Victoriabank”S.A.
exporturi) Unitatea de Implementare a
Proiectului
Telefon: (+373 22) 2967 23
Fax: (+37322) 2967 24

E-mail: piu@mec.gov.md
Adresa: str. Banulescu-Bodoni

57/1, Chigindu
9. |IFADII Pindin luna martie 2013 | Contribuirea prin actiune participativa la -IMM Adresa: bd. Stefan cel Mare 162,
Programul de Revitalizare realizarea planurilor de dezvoltare strategicd a of 1303, Chisindu
a Agriculturii localitatilor si anume in domeniul agricol. Telefon: (+37322) 210542
Acordarea imprumuturilor preferentiale in valoare Fax: (,+ 332)) _22 5257
L . T . E-mail: office@ifad.md
de pind la 200 mii USD pe un termen de pina la 15 ani. Webs: 2 md
20% - 30% din valoarea imprumuturilor acordate P € 'WWW('; ¢ .mt "
constituie grant nerambursabil conditionat. l;’;:;:a @ contact:
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IFAD IV valabil pinain 2016 Accesul sporit la servicii financiare pentru micii -intreprinderile | Adresa: bd. Stefan cel Mare
Programul de Servicii proprietari, femeile cu activitate neagricold i tinerii | rurale. 162, 0f 1303, Chisindu
Financiare Rurale si fermieri, precum si antreprenorii i intreprinderile Telefon: (+373 22) 2105 42
Marketing de prelucrare neagricold. Fax: (+37322) 225257
Acordarea creditelor preferentiale. E-mall; ofﬁc'e@|fad.md
Acordarea granturilor competitive pentru Web: www.ifad.md
investitii in infrastructura publicd. Pgrsoana de contact:
’ Victor Rosca
11. | Fondul pentru valabil Consolidarea intreprinderilor privatizate. -Intreprinzatorisi | Adresa: str. Petru Movila 12,
intreprinderile din o oo companii caredau | ap.4, Chisindu
e o 0y, W 12720
finantarea leasingului pentru echipament tive seroase si de- | +31 ?8 6028101 ,
o . monstreaza o rata E-mail: amumeanu@wnlseﬂ(.(om
si/sau bunuri. inaltd a profitului, | Persoana de contact:
(ristina Harea
arco.vanwessel@agentschapnl.nl
Persoana de contact:
Arco Vanwessel
Web: http://www.horizoncapital.com.ua
12. | Programul Cadrul 7 2007-2013 Oferirea suportului financiar pentru cresterea | - IMM; Adresa: bd. Stefan cel Mare i
capacitdtilor de inovare si competitivitatea | - asociatii/ grupari | Sfint, 1, biroul 334,
IMM-urilor. aleIMM-urilor; | Telefon: (+373 22) 27 22 54
- organizarea instruirii initiale a cercetdtorilor; | - grupuri de (+37322)577707
- co-finantarea programelor regionale, nationale | cercetare din cadrul | E-mail: mrda@mrda.md
siinternationale; universitatilorsia | intprojects@asm.md
- oferirea burselor pentru cercetatorii care pleacd | jnstitutelor de Web: http://fp7.asm.md
in afara Europei; Cercetare, etc. Persoana de contact:
- oferirea granturilor de reintegrare Lidia Romanciuc
internationald.
13. | Subventionarea valabil Asigurarea dezvoltdrii durabile a sectorului |- IMM Adresa: bd. Stefan cel Mare si
Producatorilor Agricoli agroalimentar si a comunitatilor rurale. Sfint, 162, Chiginau
Telefon: (+37322) 210194
(+37322) 223880
E-mail: info@aipa.md
Web: www.aipa.md
Persoana de contact:
14. | GTZ valabil Dezvoltarea sectorului agricol si al industriei - fermieri din Adresa: str. Bulgard 31a,
Modernizarea Sectorului alimentare in raioanele Ungheni si Calarasi. raioanele Calarasi | Chisindu
Agrar in Republica Moldova - servicii de consultantd; si Ungheni; Telefon: (+37322) 227292
- seminare; - grupuri de produ- | Fax: (+37322) 228319
- granturi pentru a procura echipament si materiale | ctori si procesatori | E-mail:andrei.zapanovici@gtz.de
necesare cu contributie obligatorie a beneficiarului; | jnyegistrati ca gospo- | Weh: www.gtz.de
- vizite de studiu; dirie tarineascs, | Persoana de contact:
- promovarea conexiunii dintre producatori agricoli, | ¢y a’r includemi- | Andrei Zapanovici
companiile de procesare si piata de desfacere. nimum 3 membri:
- femei;
- tineri agricultori.
15. | MoSEFF Pind in martie 2012 Stimularea aplicdrii tehnologiilor avansatein | - companie cu capital | Adresa: str. Vlaicu Pircalab
Linia de Finantare pentru companiile din Moldova in vederea privat de minim 51% | 29/1, Chigindu

Eficienta Energeticd in
Moldova

eficientizdrii sistemelor energetice.

- credite cu 0 portiune de grant (5-20%), de la 25 mii
pind la 2 milioane de euro, termen de pind la 6 ani;
(pentru finantarea proiectelor de energii
regenerabile si eficientd energeticd)

- acordarea asistentei tehnice gratuite.

(exceptie: companiile | Telefon: (+373 22) 223499
ceseocupd cu produ- | Moh: (+373) 601 34 669
cereasidistribuirea | E-mail: info@moseff.org
produselor din tutun, | Web: http://www.moseff.org
produselor alcoolice, | Persoana de contact:

jocurilor de azart si Corina Gutu-Chetrusca

armamentului).
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16.

17.

18.

19.

20.

Proiectul ,Ameliorarea | Pina la sfirsitul
""" [unii martie 2012

SIDA valabil
Inovatii impotriva sdraciei
Programul 2012
pentru stimularea

infiintarii si dezvoltarii
microintreprinderilor
de catre intreprinzatorii
tineri.

Agentia pentru
Implementarea Proiectelor
si Programelor pentru IMM

Programul National de | 2012

Dezvoltare Rurala 15 sesiuni de depunere
(pilonul 1 PAC) de proiecte
Programul Start 2012 | 2012

aduce 10 milioane de

lei tinerilor

antreprenori

80

Consolidarea competitivitdtii companiilor din
Moldova prin intermediul imbundtdtirii
calitatii produselor si serviciilor acestora.

- granturi proportionale pentru implementarea
Sistemului de Management al Calitatii pentru
urmdtoarele doud domenii largi:

1) servicii de consultantd pentru elaborarea
studiilor de fezabilitate, a planurilor de afacer, etc;
2) servicii de instruire.

Dezvoltarea produselor, serviciilor si
sistemelor de piatd de care beneficiaza
oamenii din tarile slab dezvoltate.

- granturi mici de pind la 20 mii euro, dar ce depa-
sesc mai mult de 50% din valoarea investitiei;

- granturi mari de pind la 200 mii euro, dar nu mai
mult e 59% pentru proiecte de dezvoltare.

Dezvoltarea aptitudinilor antreprenoriale a
tinerilor si stimularea demardrii si dezvoltdrii
start-up-urilor prin facilitarea accesului la
surse de finantare.

Bugetul alocat Programului pentru anul 2012 este
de 21.000.000 lei.

- alocatii financiare nerambursabile in valoare de
pind la 30000 euro din valoarea cheltuielilor eligibile
- garantii pentru creditele contractate pentru reali-
zarea planurilor de afaceri, precum §i de scutirea de
la plata taxelor pentru inmatricularea si inregistrarea
intreprinderii i a contribufiilor de asigurari sociale
pentru cel mult 4 angajati.

Alocare financiard totald pentru program

- 1,41 miliarde euro

Dezvoltarea abilitdtilor antreprenoriale in
rindul tinerilor si facilitarea accesului acestora
lafinantare.

-incurajeaza si stimuleaza infiintarea de noi
IMM-uri, precum gi imbunatatirea
performantelor economice ale celor existente

- alocatia financiara nerambursabild este de max
70% din valoarea cheltuielilor eligibile, dar nu mai
mult de 100.000 de lei pe beneficiar.

Bugetul pentru 2012:

-10.000.000 de lei, din care:

etapa /- 800.000 de lei pentru organizarea
workshopurilor de pregatire antreprenoriala

etapa Il - 9.200.000 de lei pentru finantarea
implementarii celor mai bune planuri de afaceri.

- agentii
economici din
sectorul de
producere sau al
serviciilor.

- IMM din tdrile
slab dezvoltate.

- tinerii
intreprinzatori

-fermierii
-intreprinderile
din sectorul rural

-laetapal:
persoanele fizice care:
a) sunt cetateni ai RM;
h) nu au beneficiat
de finantare in
cadrul acestui
Program;

¢ au studii medii sau
superioare.

-laetapall:
societatile comerciale
(microintreprinderi,
IMM).

Adresa: bd. Stefan cel Mare
151, et., 1, of .4, Chisindu
Telefon: (+37322) 245148
(+37322)223310

E-mail: sergiuh@chamber.md
Web:
http://chamber.md/index.phplid=412
Persoana de contact:

Harea Sergiu

E-mail:
info@innovationsagainstpoverty.org
Web:

www.innovationsagainstpoverty.org

sau
www.sida.se

Adresa: Str. Puskin 22, of. 312
(hisindu

Telefon: (+37322) 232213
(+37322) 69984441

E-mail: cdamoldova@gmail.com
solutii@sfaturi.biz

Web: www.sfaturi.biz

Adresa: Str. Puskin 22, of. 312
(hisindu

Telefon: (+37322) 232213
(+37322) 69984441

E-mail: cdamoldova@gmail.com
solutii@sfaturi.biz

Web: www.sfaturi.biz
Adresa: Str. Pugkin 22, of. 312
(higindu

Telefon: (+37322) 232213
(4373 22) 69984441

E-mail: cdamoldova@gmail.com
solutii@sfaturi.biz

Web: www.sfaturi.biz
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21. | ,Primaimpadurirea | 2012 Imbundtdtirea conditiilor de mediu in spatiul | - persoane fizice | Adresa: Str. Puskin 22, of. 312
terenurilor agricole” | saciunea1: 1— 30 martie | rural prin folosirea si gospodairea durabilda | - persoane juridice | Chisinau

Agentia de PI&ti pentru | seiunea 2: 2 — 31 mai terenurilor agricole. -.gsllru(rjlle SAUBSO- | r ofon: (4373 22) 232213
Dezvoltare Rural si ae CEPErsoant | 37322) 69984441

Peste 176 de milioane de euro disponibili ; .
Pescuit (APDRP) fizice sau juridice

Sesiunea 3: 16 august — S ) )
pentru prima impadurire a terenurilor agricole.

14 septembrie - autoritatile publi- | E-mail:

Sesiunea 4: 15 noiembrie | - fondurile sunt acoperite in proportie de 100% | ce locale detindtoare | cdamoldova@gmail.com

— 14 decembrie din bani publici (nu existd obligativitatea deterenagricol. | solutii@sfaturi.biz
cofinantarii) Beneficiarii eligibili | wabys www sfaturi_biz

- aceste fonduri vor fi acordate sub forma de pldti | trebuie sa detina
directe acordate pe an si pe hectar, calculatein | parcele agricole cu
functie de forma de relief (cimpie, deal, munte). | o suprafatd mai mare
- pentruimpédurirea unui hectar de teren agricol, | de 0,5 hectare

la cimpie, beneficiarul va primi 1.330 de euro. | (5.000 mp).

Pe linga proiectele de stat de finantare a IMM-urilor, sunt si un sir de proiecte in cadrul ONG-urilor, ce ofera posibi-
litati de accesare a granturilor in domeniul dezvoltarii intreprinderilor mici si mijlocii. Unul dintre aceste proiecte este
Proiectul ,Remitentele Dezvolta Comunitatile din Republica Moldova”.

I I I R I

1. | Remitentele Dezvolta | Pinain martie 2013 Proiectul are drept scop de a contribui la conexiunea | Familiile tinerilor | Adresa: Or. Orhei, str. M.
Comunitatile din procesului de migratie cu dezvoltarea econo- | recipienti ai remi- | Sadoveanu 50
Republica Moldova micia Repub(:cn MoIdgva side q UTI‘/IZ.lz efident | tentelor, popu.lavtlla Telefon: (+373) 235 32945
efectele/ consecintele pozitive ale migratiei in vederea | @ 100 de localitati (+373) 79700751
dezvoltarii comunitdtilor rurale din zona tintd. rurale din cele 4rai- (+373) 68924154
oane tintd (Orhei,

Soldanesti, Rezina, | E-mail: adr@adr-centru.md

Telenegti) di
elenesti) in g Agentia de Dezvolatre Rurala

de Centru a Repu-
blicil Moldova. — Centru (ADR-Centru)

2. | Junior Chamber Tnscrierea la concurs pind | Scopul acestui concurs este de a sustine sipromova | - tineri cu virsta | Inregistrarea la (BP2012 are loc
International Moldova | pe 22 martie ideile tinerilor care doresc sd-si deschidd propria cuprinsa intre prin intermediul website-ului
(J(I.Mold?va).gi A‘sociagia Concurs organizat anual afacere. 18-35 de ani www.chp.antim.org
Naglonali.a a Tm‘erllor incepind cu anul 2002 Concursul presupune 5 etape, iar in final, din cei 50 http://www.moldcell.md/rom/
Manageri (ANTIM) de finalisti, juriul va selecta doar 19, care vor cistiga private/node/15117
Concursul National de sume cuprinse intre 3 mii si 10 mii de euro. http://unimedia.md/?mod=ne
Business Planuri pentru Tineri ws&id=44775

3. | ASA Business valabil Acordarea serviciilor financiare fermierilor si | - gospodarii Adresa: Str. Puskin 22, of. 312
Agentia de sustinere i antreprenorilor la conditii favorabile, astfel | taranesti Chigindu
ajutorare in business contribuind la dezvoltarea rurald. -intreprinderi Telefon: (+37322) 232213

(reditarea IMM din zona rurala, indeosebi IMM nou | individuale (4373 22) 69984441
(reate si care nu au storie creditard. - cooperative de .
PRI ) . L E-mail:
- investitii in mijloace de producere; intreprinzatori )
- activitdti de producere agricola si neagricola; -SRL cdamoldova@gmail.com

- activitati de prelucrare agricold si industriald; solutii@sfaturi.biz

- majorarea capitalului circulant;
- activitati de colectare i comert.

- societdti pe actiuni
Hpeac Web: www.sfaturi.biz

Criteriile de eligibilitate difera de la finantator la finantator, in dependenta de obiectivele proiectului.

De exemplu, pentru accesarea Programului de Granturi ,Remitentele dezvolta comunitatile din Republica
Moldova’, solicitantul trebuie sa intruneasca urmdtoarele criterii de eligibilitate:

- este migrant din Republica Moldova sau ruda de gradul intii, doi — beneficiar de remitente;

- este cetatean al Republicii Moldova;

« are virsta cuprinsa intre 20-45 ani la momentul aplicarii la program;

« doreste sa lanseze o afacere proprie in Republica Moldova sau sa dezvolte afacerea existentd;

« poate confirma, prin prezentarea documentelor justificative ca este sau a fost migrant de munca sau este sau a fost
beneficiar de remitente.
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valabil Sporirea calificdrii in domeniul antrepreno- | - viitori antreprenori | Adresa: str. Serghei Lazo 48, of.
Programul rial pentru asigurarea gestiondrii eficientea | si antreprenori activi | 311, Chisindu
Gestiunea Fficient3 a afacerii proprii. are practicd activitati | Telefon: (+373 22) 225799
Aacerii” finanat din Cursuri gratuite pe 8 module de instruire la alegere. :con?rglce SUDOTICE | pay: (437322) 295797
Bugetul de Stat orma de organizare | | )
juridics. E-mail: info@odimm.md

Web: www.odimm.md
www.businessportal.md

Persoana de contact:
Cornelia Zelinschi
2. |Bd lulie 2010 — lunie 2012 | Dezvoltarea capacitdtilor manageriale ale | Beneficiarii de remi- | Adresa: str. Mihai Eminescu 27,
Incurajarea utilizarii beneficiarilor de remitente. Cresterea tente si emigrantii | Chisindu
inovatoare a remitentelor investitiilor din remitente. Prevenirea intorsiintarddin -~ | Telefon: (+373 22) 85 50 80,
ininvestitile rurale exodului de creier din Republica Moldova. | raioanele: Ungheni, | (+373 22) 855077,
producti\;e - ursuri gratuite de instruire antreprenoriald; Hancesti AneniiNoi, | . mail: office@bci.md

- asistarea antreprenorilor la initierea afacerii i laloveni, Strdseni,

T A - Gilirasi Nisporeni Web: www.hci.md
post-creare, inclusiv elaborarea business planurilor; | “@'aragt, Nisporen,

- elaborarea si distribuirea brosurii , Ghidul de Telenesti, Criuleni, Persoana de. contact:
Initiere a Afacerilor”; Reina, Soldanegti | Artur Macovei
- elaborarea si distribuirea brosurii , Practici si Dubisari.
Antreprenoriale de Succes”;
- organizarea vizitelor de studiu in companiile din
Romdnia.
3. | Training modularde | Februarie 2012 - Dezvoltarea personalului din intreprinderile |- 10 companiidin | Centrul de Formare
formare a personalului | Octombrie 2014 din Republica Moldova prin elaborarea Republica Moldova | Continua al Camerei de
in cadrul intreprinderii trainingurilor modulare de instruire a vorfiselectate. | Comert si Industrie a
angajatilor. Republicii Moldova
Telefon: (+373 22) 23-52-94
e-mail: cfc@chamber.md
Persoana de contact:
Aurelia Slanina, consultant CFC
4. | SES valabil Facilitarea accesului IMM-urilor la - IMM; Adresa: str. Serghei Lazo 48, of.
Acordarea Consultantei de cunogtinte inovative internationale. - institutii publice; | 303, Chiginau
catre Expertiidin Germania Organizarea seminarelor tematice in tara i faut(.)rite'l;i locale; | Telefon: (+373 22) 22 53 80
beneficiarului. cinstitfiide | pay: (437322) 295797
invatamint; . g )
- institi E-mail: 0.melniciuc@odimm.md
internationale. Web: www.ses-bonn.de
Persoana de contact:
Olga Melniciuc
5. | PUM valabil Facilitarea accesului IMM-urilor la -IMM Telefon: (+37322) 7759 71
Acordarea Consultantei de cunostinte inovative internationale. Gsm: (+373 22) 6937 36 85
citre Expertil din Olanda - consultant3 de catre experti straini; E-mail: alapanoff@yandex.ru
- seminare in tara beneficiarului si in Olanda; Web: www.pum.nl
- stagiuni de la 2 saptamini pind la 3 luni in Olanda; Persoana de contact:
- cautarea partenerilor de afaceri in alte ari. Ala Panov
6. | CNFA 2009-2013 Consultantd americand gratuitd pentru - intreprinderi Adresa: str. Banulescu-Bodoni
Programul “De la FERMIER imbunatatirea performantelor prin abordarea | agricole; 5711, of. 312, Chisindu
la FERMIER” profesionistd a problemelor de ordin tehnicsi | - grupuri de fermieri | Telefon: (+373 22) 24.03 12
financiar. din Republica Fax: (+37322) 2403 13
Moldova.

E-mail: info@moldova.cnfa.org
Web: www.cnfa.org

Persoana de contact:
Eugenia lurcu, Diana Rotaru
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7. | $coala fermierului valabil Sustinerea antreprenorilor privati, cu idei - IMM-uri din Adresa: str. Mircea cel Batrin,
pentru agricultura si inovatoare, prin promovarea accesului la cunog- | satele r-lor 81, mun. Balti
dezvoltare tinte in vederea cresterii competitivitdtii lor. | Drochia, Riscani, | Telefon: 231-92544
- cursuri de instruire antreprenoriald; Ealledgtl,.Smgerel, Fax: 2.3 1.'92546
- cursuri de instruire in diferite domenii ale odent. E-mail: info@procore.md
agriculturi, We!):http://www.procore.md/?
pagina=noutati&id=38
Cursurile sunt gratuite i au locin perioada Persoana de contact:
toamna - iarnd. Sergiu Mihalov
8. |CEEDII Pindin 2014 Ridicarea competitivitatii companiilor - antreprenori Adresa: str. Sfatul Tarii 29, Le

moldovenegti pe piata mondiald prin cresterea | (domeniile: produse | Roi’, etajul 5, MD-2012,

si consolidarea fntreprin- si extinderea domeniilor cheie in cregterea textile si masini; Chiindu
derilor vinzarilor si investitiilor. tehnologiiinformati- | Telefon: (+373 22) 83 9900
ondlesidecalcul: | Fax: (+37322) 839920

producerea vinului)

E-mail: office@ceed.md

Web:http://moldova.usaid.gov/
moldova_economic.shtml
Persoana de contact:

Tatiana Dumbrava

9. | ENTRANSE 2 Your
Business

2011-2013 Sustinerea dezvoltdrii IMM, cresterea
nivelului de plasare a antreprenorilor in

cimpul muncii si respectiv sporirea locurilor

-intreprinderile | Adresa: str. Serghei Lazo 48,
incepdtoare; biroul 307, 309 MD-2004,

- antreprenorii cu | Chiginau

idei de afaceri Telefon: (+373 22) 83 83 45
sustinerea sectorului de dezvoltare a IMMin | viabile din or. Fax: (+373 22) 83 83 44

Republica Moldova. Soroca. E-mail: info@entranse.md
Web: www.businessportal.md

Persoana de contact:
Lucia Usurelu

- crearea Si dezvoltarea incubatorului de afaceri
pilotin or. Soroca;

- asiqurarea suportului pentru incubatoarele
existente de afaceri;

- elaborarea si promovarea portalului
informational pentru IMM si antreprenori
www.businessportal.md;

- elaborarea programului de instruire pentru
rezidentii incubatorului de afaceri,

Ce sunt incubatoarele de afaceri?

Incubatoarele de afaceri = mecanisme eficiente de creare a IMM si a noilor locuri de munca. Ele sporesc rata de
succes a start-up-urilor de la 45 pina la 85%, dispunind, totodata, de cele mai bune practici stabilite si testate.

Ele sunt create pentru a sprijini dezvoltarea intreprinderilor aflate la inceput de activitate, care au idei, dar nu dispun
de know-how, nu stiu sa faca un plan de afaceri si nici nu au resursele financiare pentru inchirierea, la preturile pietei,
a unui sediu adecvat. Aici intervine rolul incubatorului de afaceri: pe lingd asigurarea suportului logistic necesar, aici
se organizeaza cursuri de pregatire, se intocmesc planuri de afaceri, se invata cum trebuie realizat un proiect pentru
atragerea fondurilor puse la dispozitie de finantatorii interni sau externi, intr-un cuvint, se insusesc primii pasi in
lansarea unei afaceri. Odata cu dezvoltarea firmei, aceasta se rupe de incubatorul in care s-a nascut si incepe sa
functioneze pe cont propriu.

Avantajele incubatorului de afaceri Dezavantajele incubatorului de afaceri

« spatiu pentru desfasurarea activitatii « in momentul in care firma se dezvolta (are deja un

« utilitati necesare desfasurarii activitatii numdr de angajati), va trebui sa cedeze spatiul unui alt
- asistenta unor consultanti specializati in managementul afacerii| solicitant

- cooperare intre investitori in cadrul incubatorului « reteaua de incubatoare de afaceri este destul de

« costurile sunt suportate, in mare masura, de stat sau de restrinsa si slab mediatizatd

organizatii internationale
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In Republica Moldova crearea unei retele de business-incubatoare este un instrument eficient de promovare a antre-
prenoriatului si a parteneriatului public-privat, fiind totodatd si o modalitate importantd de reutilizare a cladirilor
intreprinderilor din sectorul public care nu functioneaza. Concomitent, business-incubatoarele sunt o metodd de
control a utilizarii fondurilor pentru dezvoltarea umana si pentru reducerea sérdciei.

Pe teritoriul Republicii Moldova activeaza urmdtoarele Incubatoare de Afaceri:

IA,Casa Antreprenoriatului” Ungheni
IA Soroca Soroca
IA,ELIRI-INC" Chisinau
IA ASEM Chisinau
IA,Impuls" Balti
IA,,ProAgrolndPrivat” Hincesti
"Incubatorul de afaceri Regional Cimislia
Cimiglia"

Ofera 32 spatii mobilate corespunzator pentru oficii cu scopul de a ajuta
potentialii sau actualii antreprenori locali sa-si initieze sau dezvolte
afacerea. In prezent 90% din spatiile disponibile sunt valorificate.

Este primul incubator cu profil mixt creat in Republica Moldova, care pune
la dispozitie micilor antreprenori spatii de producere si spatii pentru birouri.
In prezent, 17 companii sunt incubate, dintre care 50% reprezintd start-upuri.
Fondat in anul 2000. Co-fondatorii incubatorului sunt Institutul ELIRI, Primaria
Municipiului Chisinau, Universitatea Tehnica din Moldova, Agentia de Stat
pentru Protectia Proprietatii Industriale (AGEPI) si o banca comerciala.

Deschis oficial la 23 septembrie 2005. Misiunea acestuia consta in
sustinerea studentilor antreprenori din A.S.E.M., prin acordarea asistentei
profesionale, tehnice, administrative si consultative in domeniul afacerilor.

Fondat in anul 2001 cu suportul companiei Germane ,Sudzucker”. Proiectul
reprezinta eforturile comune ale Camerei de Comert si Industrie si Serviciu
Economic a Germaniei.

Acest incubator este o asociatie publicd, fondata in anul 2001. Obiectivul
principal al Incubatorului este de a acorda asistenta antreprenorilor la
deschiderea unei afaceri si suportul afacerii existente.

inaintat spre finantare din Fondul National de Dezvoltare Regionala.
Aplicantul proiectului este Consiliul Raional Cimislia

Pe linga incubatoarele de afaceri, pe teritoriul Republicii Moldova isi desfasoard activitatea

3 Parcuri stiintifico-tehnologice si 1 incubator de inovare.

Parc stiintifico-tehnologic = complex ce gazduieste centre de cercetare stiintifica, cuiburi tehnologice si de inovare.
Ofera pregdtire continua, prognoze, asigurind toate facilitatile necesare organizarii de tirguri, expozitii si dezvoltare
de piata. Se afld in strinsa legaturd cu structurile de invatamint superior, organisme de afaceri si guvernamentale.

 pewmre ] Comtce

Parcul stiintifico-tehnologic,Academica"
« 27 derezidenti

Parcul stiintifico-tehnologic,Inagro”
8 rezidenti

specializat in agriculturd intensiva si ecologica

Parcul stiintifico-tehnologic,Micronanoteh"

Adresa:

str. Miorita 5, Chisindu, Republica Moldova

Tel: +373 22 88 25 60 Fax: +373 22 88 25 60
Adresa:

str. Dacia 58, Chisinau, Republica Moldova

Tel: +373(22)93-06-50 Fax: +373 (22) 66-42-79
Pagina web: www.inagro.md

E-mail: inagro@mail.ru

Adresa:

«  specializat in microelectronica si nanotehnologii str. Miorita 5, Chisindu, Republica Moldova

Incubatorul de inovare,Inovatorul"
4 rezidenti
specializare universala
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Este de asemenea recunoscut faptul ca organizarea intreprinderilor mici si mijlocii sub forma de clustere sporeste
competitivitatea acestora, reprezentind un cadru important pentru dezvoltarea si cresterea firmelor private. In acest
context, Guvernul va depune eforturi in vederea credrii cadrului legislativ stimulator dezvoltdrii clusterilor.

Cluster = o grupare de producatori, utilizatori si/sau beneficiari, care au ca scop punerea in aplicare a bunelor practici
din UE in vederea cresterii competitivitatii operatorilor economici.

Care sunt beneficiile apartenentei unei companii la un cluster?
«  Cresterea competitivitdtii si a ratei de ocupare a fortei de munca, prin interconectarea de oameni, abilitati,
competente si cunostinte;
«  Cresterea eficientei, deoarece este usor sa lucrezi intr-o retea cu clientii si furnizorii;
+  Stimularea inovdrii, deoarece interactiunea cu clientii creeaza idei noi si 0 mare presiune asupra inovarii;
+  Reducerea constringerilor pentru IMM-uri din partea marilor companii;
«  Cresterea sanselor pentru internationalizarea IMM-urilor;
« Sanse de succes pentru start-upuri si spin-offuri;
« Asigurarea capacitdtii de a influenta profilurile de invatamint pentru a corespunde cerintelor companiei de
resurse umane calificate.

Fondul pentru sustinerea antreprenoriatului si dezvoltarea micului business

Fondul pentru sustinerea antreprenoriatului si dezvoltarea micului business este o organizatie de stat, care i
desfasoara activitatea conform legislatiei Republicii Moldova. El este creat in scopul finantarii actiunilor orientate spre
dezvoltarea antreprenoriatului, micului business, bazate pe proprietatea privata, inclusiv a fermierilor si concurentei.
Fondul se subordoneaza Guvernului Republicii Moldova si asigura finantarea programelor nationale de sustinere de
catre stat a micului business, a proiectelor si masurilor de dezvoltare a acestuia, participd la finantarea programelor
locale de sustinere a micului business. Fondul sustine, in primul rind, agentii micului business care activeaza in dome-
niul productiei, avind dreptul sa le stabileasca suplimentar si alte genuri prioritare de activitate si sa-i stimuleze in
limitele mijloacelor disponibile. Sursele de formare a mijloacelor Fondului sint:

«  pinala 0,5% din veniturile bugetului de stat;

« venitul obtinut din propria activitate;

« mijloacele alocate in cadrul asistentei tehnice si financiare internationale;
« varsamintele benevole si donatiile persoanelor fizice si juridice;

+ alte surse ce nu contravin legislatiei in vigoare.

Fondul colaboreaza activ cu asociatiile neguvernamentale ale agentilor micului business si le acorda asistenta juridica.
Subventii de stat in agricultura

Guvernul Republicii Moldova acorda subventii producatorilor agricoli, in suma de 400 mil. lei, in urmdtoarele domeniii:
stimularea creditarii producatorilor agricoli de cdtre institutiile financiare;

stimularea asigurarii riscurilor de productie in agriculturs;

stimularea investitiilor pentru infiintarea plantatiilor multianuale si promovarea productiei vitivinicole;
stimularea investitiilor pentru producerea legumelor pe teren protejat (sere de iarna, solarii, tuneluri);
stimularea investitiilor pentru procurarea tehnicii si utilajului agricol, echipamentului ce formeaza sisteme de
irigare, sisteme antiinghet si instalatii antigrinding;

6. stimularea investitiilor pentru utilarea si renovarea tehnologica a fermelor zootehnice;

7. stimularea procurdrii animalelor de prasila si mentinerea fondului lor genetic;

8. stimularea investitiilor pentru dezvoltarea infrastructurii postrecoltare si procesare.

UuhwN =

Distribuirea lunara a mijloacelor fondului de subventionare a producatorilor agricoli i revine Ministerului Agriculturii
si Industriei Alimentare, in coordonare cu Ministerul Finantelor.

HOTARIREA cu privire la aprobarea modului de repartizare a mijloacelor fondului de subventionare a
producadtorilor agricoli pentru anul 2012 nr. 57 din 31.01.2012

Initiative fiscale

Serviciul Fiscal de Stat al Republicii Moldova a initiat un sir de reforme si reorganizari, scopul fiind alinierea la cele mai
bune practicifiscale internationale. Obiectivele reformei constau in majorarea conformarii benevole a contribuabililor
prin prestarea serviciilor de mai bund calitate si reducerea costurilor si a timpului necesar onordrii obligatiilor fata de
bugetul public national. In scopul atingerii obiectivelor enuntate, de catre SFS a fost elaborat un Plan strategic de
dezvoltare pentru anii 2011-2015.

85



Etica si responsabilitatea sociala in afaceri

Etica in afaceri = promovarea unui comportament adecvat, atit din partea managerilor cit si a subordonatilor, bazat
pe principii si norme morale care s-au dezvoltat de-a lungul timpului in raporturile dintre agentii economici. Aceste
principii sunt folosite pentru aprecierea corectitudinii sau incorectitudinii in relatiile de afaceri.

lata citeva principii de baza ale eticii in afaceri:

= Responsabilitatea economica si sociala a companiei: “o afacere are scopul de a imbogdti nu numai magazinele
si fabricile, ci si intreaga societate. Firma este obligatd sd obtind profit prin faptul cd o parte din acesta este alocat
societatii prin plata impozitelor si taxelor” sustine Konosuke Matsushita, creatorul marcii Panasonic. Astfel, datoria
omului de afaceri in calitate de cetdtean este sd obtina un profit rezonabil. Firma se considera responsabila nu
numai fatd de proprietar, ci si fata de clienti, furnizori, ONG-uri, creditori, comunitati locale etc.

= increderea intre participantii la viata economica:
a) incredere in relatiile cu furnizorii - respectarea obligatiunilor de catre fiecare parte, evitarea surprizelor de orice fel;
b) incredere in relatiile cu consumatorii - prestarea serviciilor de calitatea promisa, furnizarea informatiei reale;
¢) incredere in relatiile cu angajatii - asigurarea unui climat mai bun de comunicare, fidelitate mai mare in
rindul angajatilor, reducerea conflictelor de munca.

= Comunicarea onesta si tratamentul corect:
a) in privinta clientilor firmei;
b) in privinta angajatilor;
¢) fata de finantatori;
d) fata de comunitate.

"Pentru a cistiga, si cei cu care faci afaceri trebuie sa cistige." (Alan Greenspan)

Daca vrei sa ai parte de succes in afaceri pe termen lung, trebuie sa urmezi niste principii etice:
- trateaza toti angajatii drept persoane unice, valoroase;
« sustine cresterea si dezvoltarea fiecarui angajat;
+  respectd familia angajatilor;
- fii sincer cu partenerii de afaceri;
«  creaza un mediu de lucru fara hdrtuire sexualg;
«  creaza un mediu sigur de lucru;
« promoveaza practicile corecte de recrutare a personalului, de marketing si vinzari;
+ fine-te de cuvint, respecta-ti obligatiunile contractuale si angajamentele asumate;
+ comporta-te asa cum ai vrea sa se comporte cu tine;
+  negociazd de pe pozitie win-win (cistig reciproc);
«  respectd informatia confidentiala;
+ comunica cu angajatii folosind numele cu respect;
+Incurajeazd un regim echilibrat de munca si odihna;
- fii corect si echitabil in chestii financiare;
+  nu caracteriza niciodata gresit persoanele, produsele sau serviciile;
- abordeazd o atitudine pozitiva fatd de celelate persoane din mediul tau de afacere;
+  nuaccepta si nu da mita.

0 afacere care se ghideaza dupa principii morale sanatoase este o afacere prospera.

in ultimul timp, tot mai multe companii isi asuma responsabilitati sociale, care desi nu sunt determinate de lege,
aduc beneficii enorme atit societatii, it si reputatiei corporative:
« Imbunatatirea conditiilor de viata si de munca pentru angajati (referitoare la sanatate; educatie; recrutare si
conditii de munca; pregatire profesionald; pensionare; sanse egale si nediscriminatorii de angajare, promovare si
concediere);
« implicarea in activitati legate de protejarea mediului inconjurator;
«  protectia consumatorilor;
«  sponsorizari pentru educatie, arte si sporturi;
« acte filantropice.
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Reusite si esecuri in afaceri

Un incepdtor trebuie sa constientizeze cd nu este primul care initiazd o afacere proprie si ca a gresi e omeneste. lata
primele si cele mai frecvente greseli ale incepatorilor:

Greseliimatacert __} _____________ sawi

Cercetarea neadecvatd si incorectd a pietei
Evaluarea gresitd a concurentilor

Lipsa de inovatie

Lipsa de consecventa si focusare
Presupuneri simpliste

Proiecte ireale

Stabilirea inadecvatd a preturilor

Capital initial insuficient

Prea multe cheltuieli de regie

Lipsa de atentie fatd de fluxul de numerar
Delegarea functiei de vinzari unui angajat
Necunoagterea clientilor

Elaborarea unui program de marketing
nepotrivit, care nu corespunde produsului
sau serviciului in cauza.

Contarea doar pe vreo doi-trei clienti

Tratarea incorecta a angajatilor

Ignorarea lucrurilor evidente
Tendinta de a actiona de unul singur

Contractele incheiate in forma orala
Lipsa de angajament pentru autoeducatie

Neglijarea componentei de imagine
personala

Amplasarea necorespunzatoare a afacerii

Nu fa presupuneri cu privire la ceea ce si-ar dori clientul fara a-I intreba mai intii pe el.
Evitd confruntarea directa cu businessul deja existent.

Nu te limita la un singur gen de afaceri.

Stabileste exact ce trebuie sa faci si ce nu. Urmeaza pas cu pas angajamentele asumate.
Evita sindromul ,ceaiului chinezesc” (este bun la orice ord si oriunde). Alege corect
segmentul de piata.

Inainte de a planifica cheltuielile, trebuie s& evaluezi potentialii clienti si termenele de
realizare a primelor vinzari. Stabileste termene cit se poate de reale.

Stabileste preturi rezonabile. Afld reactia pietei. Preturile mici nu inseamnd automat
vinzari mari, ele presupun ca trebuie sd ai mai multe vinzari. Calitatea buna nu se
potriveste cu preturile scdzute si calitatea joasd - cu preturile inalte. Piata va accepta
preturi inalte cu conditia ca produsele tale, in comparatie cu cele ale concurentilor, sunt
de o calitate mai bund, mai econome, mai durabile, functioneaza mai bine, necesitéd mai
putine investitii in deservire etc.

Lansarea afacerii te va costa si va dura mai mult decit era planificat in buget. Include in
buget cheltuieli pentru situatii neprevazute.

Pastreaza capitalul. Formeaza-ti o viziune globala fatd de orice cheltuiald. Nu confunda
necesitatile cu dorintele.

Elaboreazd cu atentie si minutiozitate prognoza pentru fluxul de numerar. Analizeaza
prognoza zilnic si actualizeaz-o regulat.

Nimeni nu cunoaste sau nu poate sa inteleagd mai bine afacerea ta decit tine. Incepe cu
ceea ce stii mai bine si ce iti place mai mult sa faci.

Foloseste cercul tdu de cunostinte. Acordd atentia cuvenitd clientilor care fac parte din
segmentul tdu de piata.

Studiaza cu mare atentie piata. Foloseste teste promotionale si analizeazd cu atentie
rezultatele.

Largeste-ti cercul de clienti. Cind iai o decizie de investitie majora, nu conta pe venitul obtinut de
la un client. Elaboreaza un plan de rezerva in cazul in care clientul cel mai important te pardseste.
Incearca sa intelegeti ce ii motiveazd pe oameni, comunica eficient cu angajatii, asigurd o dele-
gare optima a tuturor sarcinilor si responsabilittilor. Formeaza-ti un stil individual de conducere.

Monitorizeaza cu atentie indicatorii-cheie, pentru a reduce pagubele.
Angajeaza personalul potrivit si invatd sa deleghezi responsabilitatile. Angajeazd un
expert in business sau un consultant.

Intelegerile orale pot fi mai usor incalcate decit cele scrise. Incheie toate contractele doar
in forma scrisa.

Rezerva-ti timp pentru autoeducatie. Citeste lunar cel putin o carte de specialitate sau
frecventeaza cursuri.

Acordad atentie deosebita urmatoarelor aspecte:

- cartea de business (mini-publicitate);

- exteriorul (tinuta);

- atitudinea (increderea in sine);

- limbajul gesturilor si comportamentul (postura, gesturile etc.);
- Zimbetul (caracter placut);

- privirea (manifestatie de atentie si interes);

- vocabularul (limbajul folosit);

- arta oratorica (tonalitatea, intensitatea, ritmul si intonatia);

- masina (imaginea personala);

- locurile frecventate (reflecta stilul si caracterul).

Amplasarea trebuie sa fie cit mai aproape de grupul tdu tintd si cit mai accesibila.
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Chiar daca lumea afacerilor nu intotdeauna este usoara si ai de trecut prin greutati si esecuri, trebuie sa-ti
gasesti resursele interioare pentru a merge inainte si a cistiga. Nu uita, in afacere nu esti singur, esti persoana
de care depind mai multe persoane si procese intregi.

Continua sa mergi inainte chiar daca sunt sanse sa te impiedici de ceva pe drum, in momentele
in care te astepti cel mai putin. Nu am auzit de nimeni care sa se fi impiedicat de ceva stind jos!
(Charles F. Kettering)

Incercarea vina nu are. Cel ce risca, bea sampanie (desigur in limitele admisibile si calculate).

Pentru a avea succes in afaceri, tine cont de urmatoarele sfaturi:
e Nu considera ca toate ideile bune sunt oportunitati si vor avea succes.
e Nu permite altora sa iti spuna ce fel de afaceri sa initiezi.
® Nu face concluzia ca lipsa competitiei inseamna o oportunitate extraordinara.
Nu cduta concepte de business care vor schimba lumea.
Fereste-te de parerile prietenilor si ale familiei despre ideea ta de afaceri.
Nu deschide afaceri dupa principiul ,si eu” - copia exacta a altor afaceri.
Nu initia afaceri care nu coincid cu scopurile tale personale.
Nu incepe afacerea fara a intocmi business planul.
Fereste-te de consultanti care se ofera sa elaboreze business planul la un pret rezonabil.

»Combinatia de succces in afaceri este: Fa ceea ce faci mai bine... si fa mai mult din ceea ce
faci... ,,(Jack Welch)

»Cel mai de succes om de afaceri este cel care se agata de elementele vechi atit timp cit acestea
sunt bune si profitabile si apucd elementele noi imediat ce acestea devin mai bune.” (Lee lacocca)
»Condu-ti afacerea, nu o ldsa pe ea sa te conducd pe tine.” (Benjamin Franklin)
»Managementul inseamnad sa faci lucrurile corect; leadershipul inseamna sa faci ceea ce
trebuie.” (Peter Drucker)

Exemple de reusita

Crescdtorie de struti

Cleopatra Dumitrescu din centrul Republicii Moldova a lansat o ferma de struti.
A lansat afacerea in 1996, inspirindu-se de cele vazute in SUA. S-a bazat pe
experienta obfinuta in urma cresterii pasarilor. Si-a deschis la inceput o mica
ferma cu 7 struti adulti si cu 12 pui de strut achizitionati de la diferite ferme din
tdrile Europei de Vest pentru evitarea consangvinizarii. A mai procurat vreo 18 §
oud pentru incubat, un incubator si o maternitate pentru pui. Ferma a fost ! |
amenajata in spatiile care apartineau candva colhozului. Astfel, s-a rezolvat rapid problema amenajarii fermei
deoarece cladirile deja existau si era nevoie doar sa construiasca gardurile despartitoare si addposturile. La moment,
Cleopatra Dumitrescu creste 24 de struti adulti, reproducatori, fiecdruia fi revine o suprafata de tarc exterior de 700-800
metri patrati, mult peste normele europene, care prevad un minim de 250 metri patrati pentru o pasare.

Pind la varsta de 1 an, un strut costd in jur la 60-65 euro. La virsta de 1 an, cu greutatea de 90-100 kg, abatorul ii
cumpard cu 2,5 euro pentru un kilogram, astfel, obtii un castig de peste 100 de euro de la fiecare pasdre. Un ou pentru
incubat costd intre 180 si 700 de lei, in dependenta de numarul de bucati procurate. Un ou pentru consum costa intre
160 i 400 de lei.

In momentul sacrificarii, la virsta de 10-14 luni, de la un strut se obtin 35 kg de carne macra frageda si saraca in
grasime, peste 1 metru patrat de piele si aproximativ 1,5 kg de pene. Daca nu sunt sacrificati, strutii se pastreaza
pentru reproductie: masculul atinge maturitatea sexuald la 30 de luni, femela - Ia 20 de luni. La nastere, un pui are 25 cm
indltime si aproximativ 1 kilogram. Creste cu 25-30 cm pe lund. La maturitate atinge o inaltime de 2,5 m si o greutate
de peste 150 kg. Traieste peste 50 de ani.
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Crescdtorie de sobolani

Mike Hannam, un zugrav din Ottawa (Canada), nu se gindea
ca va face afaceri cu... sobolani. El s-a apucat sa creasca
aceste animale ca sa aiba cu ce-si hrani menajeria formata
dintr-un piton si citeva sopirle. Dar sobolanii se inmulteau
atit de rapid incit Mike si-a vazut in scurt timp custile supra-
populate. Si atunci s-a gindit sa vinda surplusul cétre alti
posesori de reptile, descoperind astfel ca exista o foarte
interesantd nisa de piatd, insuficient exploatata.

In urmatoarele s&ptamini, afacerea a prins contur. in primul
rind, Mike a luat legdtura cu laboratorul unei universitati
din Ottawa, de unde a obtinut o documentatie completd
despre cresterea rozatoarelor, precum si citeva sfaturi competente din partea specialistilor. Apoi a pus bazele firmei
Pied Piper Rats Farm, a inchiriat spatiile gata utilate ale unei fostei crescdtorii de nurci si s-a apucat serios de treabd.

Mike Hannam a inceput cu doua femele si un mascul. Spre deosebire de alte afaceri, aici nu s-a pus problema
“productiei”: sarcina la femela de sobolan dureaza trei luni si un singur mascul se poate cupla cu 1.200 de femele pe
lund. Datorita acestei capacitati uriase de reproducere, ferma numara acum 6.000 de exemplare. Pentru a-si vinde
marfa, Hannam isi face reclama in revistele destinate posesorilor de animale, dar participa si la diverse spectacole cu
animale exotice. Printre clientii sdi cei mai buni se numara gradinile zoologice, unde se gasesc o multime de
“consumatori”: serpi, sopirle, vulturi, ulii sau bufnite, pentru care sobolanii constituie o mincare de baza. in timp ce
posesorii de animale domesticite comanda pana la 100 de bucéti o data (la un pret intre 35 de centi si 1,8 $), comen-
zile gradinilor zoologice inseamna mai multe mii de exemplare.

Ca multi alti intreprinzatori, Mike Hannam a avut necazuri cu Fiscul. Activitatea lui nu a fost asimilatd cu cea a unui
producdtor agricol, cazin care impozitele ar fi fost mai mici, pe motiv ca el facea comert cu animale de casd. Dar cind
Mike a explicat cd sobolanii pe care ii vinde sunt morti si congelati, ceea ce nu i face prea atractivi ca animale de
casa, inspectorii si-au schimbat parerea.

Gunoier privat

Tindrul intreprinzator Gotz Klein a gasit o nisa foarte simpla |
pe piata serviciilor din Tubingen. Intrucit pe strazile din centrul
orasului nu era loc suficient pentru masinile mari de gunoi, |
el si-a propus sa-si ofere serviciile de gunoier locuitorilor si
firmelor din zona.

Ideea sa a prins. In momentul de fata el ridica peste 10 tone
de deseuri pe luna si le transporta cu o furgoneta la groapa
de gunoi a orasului. Clientii sai sunt proprietarii de berarii,
buticuri, mezelarii, dar si persoane private. incasarile lunare
se ridica la 6.000 de euro, din care aproape doud treimi
inseamna profit.

Zone aflate in situatii asemdndtoare exista si in Moldova, ca urmare afacerea poate avea succes si aici. Pentru a
demara lucrurile, aveti nevoie de o autorizatie de la Primarie, de o furgoneta veche si de un telefon mobil. Aveti in
vizor in special zonele de case, cu drumuri proaste, unde depozitarea si ridicarea cu promptitudine a gunoiului
casnic constituie o problema.

"Pentru a avea succes trebuie sd pui inima in afaceri si sd ai afacerea in inimd." (Thomas Watson)
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ANEXA 1
Test de evaluare a capacitatii antreprenoriale

Acest test va ajuta viitorul antreprenor sa inteleaga cit de bine poate organiza si gestiona o afacere. La fiecare
intrebare sunt oferite cite trei variante de raspuns. Se va alege raspunsul mai apropiat la fiecare intrebare propusa,
bifind litera corespunzdtoare.

A. Deseori incepeti a face un lucru din initiativa proprie?

a) Eu fac totul singur. Nimeni nu trebuie sd md indemne.

b) Dacd cineva ma ajutd la inceput, apoi totul merge bine.

¢) Cu rdbdarea treci si marea. Dacd este posibil, incerc sd nu fac nimic.

B. Ce atitudine aveti fata de oameni?

a) Imi plac oamenii. Md pot intelege bine cu oricine.
b) Am multi prieteni. Nu mai am nevoie de nimeni.
¢) Majoritatea oamenilor md iritd.

C. Ati putea fi conducator?

a) Pot atrage dupd mine multi oameni, cind incep un lucru.
b) Pot sd dau ordine, dacd cineva imi spune ce trebuie fdcut.
¢) Pot sa lucrez impreund cu altii, dacd am dorintd.

D. Sunteti capabil sa va asumati responsabilitati si sa duceti lucrul inceput pina la bun sfirsit?
a) Imi place sd-mi asum responsabilitdti si sci fac orice lucru pind la sfirsit.

b) Pot sd-mi asum responsabilitdti, daca trebuie, insd prefer sd las responsabilitatea pe seama altcuiva.
¢) oricind se va gdsi un om energic, care ar vrea sd fie in frunte. Eu ii voi oferi cu pldcere responsabilitatea.

E. Sunteti un bun organizator?

a) Inainte de a incepe un lucru, prefer s intocmesc un plan. De obicei, anume eu determin consecutivitatea actiunilor,
atunci cind echipa se pregdteste de activitate.

b) Toate lucrurile decurg bine in situatii ordinare. Dacd apar probleme, este posibil sa abandonez lucrul inceput.

¢) Daca totul este deja organizat si apare o situatie de problemd, eu las lucrurile s se rezolve de la sine.

F. Sunteti un lucrator bun?

a) Pot sd lucrez atit cit se cere. Lucrez mult, dacd aceasta este in favoarea mea.
b) Pot sd lucrez bine un timp anumit. Insa dacd ma plictisesc, abandonez lucrul.
¢) Nu vad sensul de a lucra mult.

G. Sunteti capabil de a lua decizii?

a) Cind trebuie, pot sd iau decizii prompte, care de obicei sunt corecte.

b) Da, daca am destul timp pentru a medita. Cind iau decizii pripite, deseori acestea se dovedesc a fi neadecvate.
¢) Nu-mi plac situatiile cind trebuie sd iau decizii.

H. Pot oare oamenii sa creada ceea ce spuneti?

a) Desigur. Eu spun doar ceea ce cred cu adevarat.

b) Eu tind sd fiu permanent la nivel. Insc uneori spun ceea ce este mai potrivit la acel moment.
¢) De ce sd-mi fac griji, interlocutorul oricum nu stie dacd spun sau nu adevdrul.

I. Va tineti promisiunile?

a) Daca am hotdrit sd fac ceva, nimic nu ma poate opri.

b) De obicei, termin ceea ce am inceput dacd lucrurile merg bine.

¢) Dacd nu reusesc ceva dintr-o datd, abandonez. De ce sd pierd timpul?

J. Care va este starea de sanatate?

a) Eu niciodatd nu obosesc!

b) Imi ajunge energie pentru aproape tot ce doresc s fac.

¢) Eu simt ca obosesc mai repede decit majoritatea colegilor mei.

Numarati cite raspunsuri ati obtinut de tipul: a) b) o)
Majoritatea Interpretare rezultate
a Probabil ca Dvs. aveti anume acele calitéti care sunt necesare pentru conducerea eficienta a unei intreprinderi.
b Posibil sa intilniti greutati si ar fi bine sd gasiti un partener de incredere, care ar compensa neajunsurile Dvs.
C Nici chiar un partener bun nu va va putea ajuta. Ginditi bine daca efortul este meritat sau apucati-va urgent de

un antrenament serios!
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ANEXA 2

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Oficii teritoriale ale Inspectoratului Fiscal de Stat

mun.Chisindu

DAF Centru
DAF Buiucani
DAF Ciocana
DAF Botanica
DAF Riscani
Balti
Anenii-Noi
Basarabeasca
Briceni

Cahul
Cantemir
Calarasi
Causeni
Cimislia
Criuleni
Donduseni
Drochia
Dubasari
Edinet

Falesti
Floresti
Glodeni
Hincesti
laloveni
Leova
Nisporeni
Ocnita

Orhei

Rezina
Riscani
Singerei
Soroca
Straseni
Soldanesti
Stefan-Voda
Taraclia
Telenesti
Ungheni

UTA Gagauzia
Comrat
Ceadir-Lunga
Vulcanesti

str. Cosmonautilor, 9

2012 str. Mitr. Varlaam, 65
2004 str. Mihai Viteazul, 2
2042 str. M. Sadoveanu, 24/1
2043 str. Teilor, 7/2

2068 str. Kiev, 3a

3101 str. Stefan cel Mare, 128
6501 str. Sciusev, 1

6702 str. Karl Marx, 55

4701 str. Independentei, 28
3901 str. Tolstoi, 2

7301 str. Trandafirilor, 2
4401 str. Alex. cel Bun,130
4301 str. Pacii, 14

4101 bul. Stefan cel Mare, 10
4801 str. 31 August, 108
5101 str. Feroviarilor, 4

5201 bul. Independentei, 15
4571 s. Cocieri, str. V. Lupu, 28
4601 str. Independentei, 101
5901 str. Moldovei, 20

5001 str. Victoriei, 2

4901 str. Suveranitatii, 2
3401 str. Mihalcea Hincu, 123
6801 str. Alexandru cel Bun, 57
6301 str. Dosoftei, 3

6401 str. Suveranitatii, 2
7101 str. M. Viteazul, 72
3501 bul. M. Eminescu, 2
5401 str. 27 August, 5

5601 str. Independentei, 44
6201 str. Independentei, 115
3001 str. Stan Poetaj,10
3701 str. M. Eminescu, 31
7201 str. Boris Glavan, 2 A
4201 str. Libertatii,1

7401 str. Valeriu Cebanov, 3
5801 str. Renasterii, 69

3601 str. Nationala, 17

3801 str. Comsomolului, 24
3801 str. Comsomolului, 24
6101 str. Lomonosov, 33
5301 str. Gagarin, 60

022823302
Fax: 022226180
022823185
022823021
022823074
022823241
022823132
023123502
0265 24744
0297 23040
0247 22248
0299 29813
0273 22287
0244 22848
024322248
04122174
0248 20413
0251 24900
0252 23595
024852188
0246 24782
0259 23979
025022682
0249 23873
06923573
0268 22136
0263 22437
0264 23535
027121146
023520522
025421870
0256.23287
0262 22690
0230 23006
023722061
027222287
024222350
0294 23640
0258 22248
023627302
0298 23150
0298 25363
029192539
029321613
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ANEXA 3
Agentii teritoriale ale Centrului National de Asigurari in Medicina

Balti MD 3100, mun. Balti, str. Sf. Nicolae, 5A atbalti@cnam.md 023163399
http://atbalti.cnam.md

Bender r-1 Anenii Noi, s. Varnita, str. Tighina 64 ATBender@cnam.md 0265 46256

Cahul MD 3900, or. Cahul, str. Stefan cel Mare,16 ATCahul@cnam.md 0299 22371
Fax:0 299 22371

Causeni MD 4300, or. Causeni, str. Gagarin, 54 ATCauseni@cnam.md 024326122
Fax: 0 243 26503

Chisindu Mun. Chisindu, str. Vasile Lupu, 18 atchisinau@mail.md 022593791

www.atchisinau.com.md

Comrat MD 3800, mun. Comrat, str. Pobedi, 44, ATComrat@cnam.md 0298 26997
policlinica, etajul 5 Fax: 0 298 26997

Edinet MD 7100, or. Ocnita, str. 50 ani ai Biruintei, 63 | ATEdinet@cnam.md 027123854
Fax: 0 271 22203

Hincesti or. Hincesti, str. Mihalcea Hincu, 238 ATHincesti@cnam.md 026922939

Orhei MD 3401, or. Orhei, str. Negruzzi, 81 ATOrhei@cnam.md 023520265
Fax: 0 235 20265

Soroca MD 3000, or. Soroca, str. Alexandru cel Bun,19 | ATSoroca@cnam.md 023026418
Fax: 0 230 26418

Taraclia MD 7400, or. Taraclia, str. Cotovschi, 5a ATTaraclia@cnam.md 0294 24142
Fax: 0294 24142

Ungheni MD 3600, or. Ungheni, str. Nationald, 17 ATUngheni@cnam.md 023622758

Fax: 0 236 22758

ANEXA 4
Agentii teritoriale ale Casei Nationale de Asigurari Sociale

Anenii-Noi Anenii-Noi str. 31 August, 4 026521076
0265 23543
026521078
Fax: 0 265 24646
Balti Balti 3100 str. 31 August, 47 023122548
023129052
023122078
023192311
Fax: 0231 22548
Briceni Briceni 4700 str. Independentei, 44 024723536
0247 25685
0247 25803
0247 24977
Fax: 0 247 23536
Cahul Cahul 3209 Piata Independentei, 6 029932858
029921735
029933574
029936172
Fax: 0299 32858
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Cantemir

Calarasi

Causeni

Chisindu

Cimiglia

Comrat

Criuleni

Donduseni

Drochia

Edinet

Cantemir 7301 str. $t. Voda, 2

Caldrasi 4400 str. M. Eminescu, 19

Causeni 4300 str. A. Mateevici, 9

Sec. Botanica 2032 str. Burebista, 108

Cimislia 4100 str. Sfinta Maria, 7

Comrat 3805 str. Tretiacova, 42/1

Criuleni 4801 str. Biruinta, 12

Donduseni 5100 str. Comarov, 12

Drochia 5202 b-ul Independentei, 15

Edinet 4601 str. Independentei, 101

027322569
027323216
027322283
027323216
Fax: 0273 22569
024423724
0244 23701
0244 23225
0244 21884
Fax: 0 244 23724
0243 22071
0243 22962
024324140
024323176
Fax: 0 243 22071
022532083
022553003
022507608
022559860
Fax: 0 223588
0241 22739
024121034
024124185
024121033
Fax: 0 241 22739
0298 22548
0298 29132
0298 23258
0298 22975
Fax: 0 298 22548
024821723
024822788
024820973
0248 20973
Fax: 0248 21723
025121135
0251 24421
0251 25459
0251 24411
Fax: 025121135
025226939
0252 26940
0252 24831
025226740
Fax: 0252 26939
0246 25895
0246 22686
0246 22484
0246 22479
Fax: 0 246 21053
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Floresti Floresti 5000 str. Victoriei, 2 025024203
025026392
0250 20441
025026389
Fax: 0 250 24203
Glodeni Glodeni 4900 str. Tricolorului, 21a 024922548
0249 25629
0249 25044
0249 25700
Fax: 0 249 22548
Hincesti Hincesti 3400 str. M. Hincu, 123 0269 25801
0269 24645
026923106
0269 25480
Fax: 0269 25314
laloveni laloveni 6800 str. Alexandru cel Bun, 18 0268 21505
0268 24174
0268 22540
0268 22548
Fax: 0 268 2375
Leova Leova 6300 str. Unirii, 35 026323273
0263 24581
0263 23609
0263 22249
Fax: 0263 24581
Nisporeni Nisporeni 6401 str. Suveranitatii, 10 026423798
0264 22051
0264 22538
0264 23779
Fax: 0 264 23798
Ocnita Ocnita 7101 str. Independentei, 47 027122548
027124233
027121389
027122205
Fax: 0271 22548
Orhei Orhei 3505 str. Vasile Lupu, 113 023522548
023532360
023520276
023523757
Fax: 0254 2299
Rezina Rezina str. 27 August, 1 0254 22991
025421537
025421693
Fax: 0254 22991

Riscani Riscani 5600 str. lon Neculce, 2 0256 22548
0256 24043
025623439
0256 22895
Fax: 0 256 22548
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Singerei

Soroca

Straseni

Soldanesti

Stefan-Voda

Taraclia

Telenesti

Ungheni

Vulcanesti

Singerei 6200 str. Vinitchi 2 A

Soroca 3000 str. Stefan cel Mare, 20

Straseni 3701 str. M. Eminescu, 31

Soldanesti 2770 str. 31 August, 5

Stefan-Voda 4201 str. 31 August, 3

Taraclia 7400 str. Sovetscaia, 46

Telenesti 5801 str. Renasterii, 87

Ungheni 3600 str. Gh. Meniuc, 8

Vulcdnesti 5300 str. Lenin, 103

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

0262 24350
0262 24740
0262 24348
0262 24244
Fax: 0262 22548
0230307164
023022437
023022376
023022427
Fax: 023030164
023722039
023722725
0237 23021
023720035
Fax: 0237 20035
027223892
027225712
0272 25839
0272 25536
0272 25671
Fax: 0272 25633
0242 23502
024225119
0242 24496
Fax: 0 242 23502
0294 23028
0294 23054
0294 23465
0294 23025
Fax: 0294 23028
0258 24971
025825013
0258 22197
0258 24972
Fax: 0 258 24971
0236 26992
0236 22683
0236 23230
0236 26898
Fax: 0236 26992
0293 22548
0293 23287
0293 23287
029322165
Fax: 0293 22548
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ANEXA 5
Agentii teritoriale ale Biroului National de Statistica

P Adresa postali Seful directiei (sectiei) m

mun. Chisindu MD-2028, or. Chisindu, sos. Hincesti, 53 "a" Savva Janeta 022739581 chisinau@statistica.md
mun. Balti MD-3114, or. Balti, str. Victoriei, 96 "a" Tertea lon 0231-32021 balti@statistica.md
Anenii Noi MD-6501, or. Anenii Noi, str. 31 August, 6 Gavriluta Valentina 026522961 aneniinoi@statistica.md
Basarabeasca MD-6702, or. Basarabeasca, str. C. Marx, 55 Viad Valentina 0297 22360 basarab@statistica.md
Briceni MD-4700, or. Briceni, str. Prieteniei, 6 Traista Vasile 0247 23231 briceni@statistica.md
Cahul MD-3901, or. Cahul, str. M. Funze, 63 (ondrasova Natalia 0299 25547 ahul@statistica.md
Calarasi MD-4403, or. Calarasi, str. P. Halipa, 1 Stratan Zinaida 024420780 calarasi@statistica.md
Cantemir MD-7301, or. Cantemir, str. Trandafirilor, 11 Tabureanu Victoria 027322059 @ntemir@statistica.md
Causeni MD-4304, or. Caugeni, str. Eminescu, 31 Sirghi Victoria 024322146 causeni@statistica.md
Ceadir-Lunga MD-6101, or. Ceaddr-Lunga, str. Lunaciarski, 10 | Butcus Veaceslav 029123885 cunga@statistica.md
Cimislia MD-4101, or. Cimiglia, str. Stefan cel Mare, 10 Girnaja Maria 024122642 dmislia@statistica.md
Criuleni MD-4801, or. Criuleni, str. 31 August, 90 RotaruTatiana 024822295 criuleni@statistica.md
Donduseni MD-5102, or. Donduseni, str. A. Donici, 29 Briceag Tamara 025122007 donduseni@statistica.md
Drochia MD-5202, or. Drochia, str. 31 August, 1"b" Sandiuc Dina 025222600 drochia@statistica.md
Dubdsari (Cocieri) | MD-4571, s. Cocieri, str. Renagterii, 63 (eban Eugenia 0248 52474 dubasari@statistica.md
Edinet MD-4601, or. Edinet, str. M. Eminescu, 24 Greciuhin Silvia 0246 22680 edinet@statistica.md
Falesti MD-5902, or. Félesti, str. Moldovei, 27 Sinica Constantin 025922430 falesti@statistica.md
Floresti MD-5001, or. Floresti, bd. Victoriei, 42 Bujac Valentin 025022308 floresti@statistica.md
Glodeni MD-4901, or. Glodeni, str. L. Tolstoi, 1 (eban Tamara 024923250 glodeni@statistica.md
Hincesti MD-3401, or. Hincesti, str. M. Cibotaru, 1 Petcu Valentina 026924978 hincesti@statistica.md
laloveni MD-6800, or. laloveni, str. Alexandru cel Bun, 17 | Covas Ludmila 0268 23995 ialoveni@statistica.md
Leova MD-6301, or. Leova, str. Unirii, 37 Gasan Nina 0263 22947 leova@statistica.md
Nisporeni MD-6000, or. Nisporeni, str. Alexandru cel Bun, 61 | Presecaru Zinovia 026423151 nisporeni@statistica.md
Ocnita MD-7101. or. Ocnita, str. Independentei, 47 Patica Ludmila 027122565 ocnita@statistica.md
Orhei MD-3501, or. Orhei, str. V. Lupu, 153 Lungu Natalia 023531047 orhei@statistica.md
Rezina MD-5400, or. Rezina, str. Pacii, 63 "a" Budurin Ala 025422588 rezina@statistica.md
Riscani MD-7101, or. Riscani, str. 31 August, 16 Zorila Ludmila 025622296 riscani@statistica.md
Singerei MD-6200, or. Singerei, str. Independentei, 136 | Locoman Tatiana 026229193 singerei@statistica.md
Soldanesti MD-7201, or. Soldanesti, str. N. Testemitanu, 11 | Sempered Tatiana 027222044 soldanesti@statistica.md
Soroca MD-3005, or. Soroca, str. Stefan cel Mare, 128 Zeru Igor 023022527 soroca@statistica.md
Stefan-Voda MD-4201, or. Stefan Voda, str. Libertatii, 1 Bognibov Dmitrii 024222799 stvoda@statistica.md
Straseni MD-3700, or. Strageni, str. M. Eminescu, 56 (roitor Viadislav 023727651 straseni@statistica.md
Taraclia MD-7400, or. Taraclia, str. Pacii, 7 Celarscaia Nina 0294 25569 taraclia@statistica.md
Telenesti MD-5801, or. Telenesti, str. Viasile Alexandri, 18 | Esanu lon 025822335 telenesti@statistica.md
Ungheni MD-3600, or. Ungheni, str. Decebal, 21 Mutu Denis 023623100 ungheni@statistica.md
Vulcanesti MD-5300, or. Vulcanesti, str. Lenin, 86 Gaidarji Maria 025324396 vulcanesti@statistica.md
U.T.A. Gagauzia MD-3800, or. Comrat, str. Tretiakov, 36 Topal Ivan 029822559 comrat@statistica.md
(Comrat)
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ANEXA 6

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Indicatori financiari

Indicatori de lichiditate

Fondul de rulment net Active circulante — Datorii TS

Lichiditatea generald Active Curente/Datorii pe termen scurt

Lichiditatea imediata Mijloace banesti/Datorii pe termen scurt

Viteza de rotatie a creantelor Vinzari nete/Soldul mediu al creantelor

Durata de recuperare a creantelor Durata 1an/Viteza de rotatie a creantelor

Viteza de rotatie a stocurilor Costul productiei vindute/Soldul mediu al stocurilor
Indicatori de profitabilitate

Marja profitului brut Profitul brut/Vinzari nete

Viteza de rotatie a activelor Vinzari nete/Soldul mediu al activelor totale

Rentabilitatea economica Profit net/Soldul mediu al activelor totale

Rentabilitatea capitalului propriu Profit net/Soldul mediu al capitalului propriu

Indicatori de solvabilitate pe termen lung

Gradul de indatorare Datorii totale/Total active
Gradul de solvabilitate
Datorii pe termen lung/Capital propriu

Aratd partea de active circulante care depdsesc datoriile curente, i
reprezintd capacitatea activelor circulante nete de a se transforma in
numerar pentru a mentine echilibrul financiar si a face fata
obligatiunilor scadente ale intreprinderii.

Indicator al capacitatii de rambursare a datoriilor pe termen scurt
Indicator al lichiditatii pe termen scurt

Indicator al mérimii relative a soldului creantelor si al eficientji politicilor de credit
Indicator al duratei medii in care se incaseaza creantele

Indicator al marimii relative a stocurilor

Se utilizeaza pentru determinarea contributiei fiecarui leu din vinzdri la
obtinerea profitului net

Indicator al gradului de utilizare eficientd a resurselor economice in
vederea realizarii vinzarilor

Indicator al gradului de profitabilitate al fiecarui leu investit in resursele
economice utilizate

Indicator al gradului de profitabilitate al investitiilor proprietarilor

Indicatorii care aratd proportia in care activul total este finantat din alte
surse decit cele proprii
Gradul de finantare din capital propriu
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ANEXA 7
Cadrul normativ pentru antreprenori

Legile Republicii Moldova

Codul civil al Republicii Moldova

Codul fiscal al Republicii Moldova

Codul muncii al Republicii Moldova

LEGEA bugetului asigurarilor sociale de stat pe anul 2012 nr. 270 din 23.12.2011

LEGEA contabilitatii nr.113-XVI din 27.04.2007, Monitorul Oficial nr. 90-93/399 din 29.06.2007

LEGEA cu privire la activitatea farmaceutica nr.1456 din 25.05.1993

LEGEA cu privire la arenda in agriculturd nr.198-XV din 15.05.2003

LEGEA cu privire la asociatiile de economii si imprumut nr.139-XVI din 21.06.2007

LEGEA cu privire la comertul interior nr.749-XIl din 23.02.1996

LEGEA cu privire la evaluarea conformitdtii produselor nr.186-XV din 24.04.2003

LEGEA cu privire la franchising nr.1335-XIll din 01.10.1997

LEGEA cu privire la gaj nr.449-XV din 30.07.2001

LEGEA cu privire la investitiile in activitatea de intreprinzdtor nr. 81-XV din 18.03.2004

LEGEA cu privire la inregistrarea de stat a intreprinderilor si organizatiilor nr.1265-XIV din 05.10.2000
LEGEA cu privire la leasing nr.59-XVI din 28.04.2005

« LEGEA cu privire la modul de introducere si scoatere a bunurilor de pe teritoriul Republicii Moldova de cétre persoanele

ﬁ2|ce nr.1569-XV din 20.12.2002

LEGEA cu privire la parcurile industriale nr.164-XVI din 13.07.2007

LEGEA cu privire la parcurile stiintifico-tehnologice si incubatoarele de inovare nr.138-XVI din 21.06.2007
LEGEA cu privire la patenta de intreprinzdtor nr.93-XIV din 15.07.1998

LEGEA cu privire la principiile de baza de reglementare a activitatii de intreprinzator nr.235-XVI din 20.07.2006
LEGEA cu privire la protectia concurentei nr.1103-XIV din 30.06.2000

LEGEA cu privire la protectia muncii nr. 625-XIl din 02.07.1991

LEGEA cu privire la publicitate nr.1227-XIl din 27.06.1997

LEGEA cu privire la salarizare nr.847-XV din 14.02.2002

LEGEA cu privire la sustinerea si protectia micului business nr.112-XIll din 20.05.1994

LEGEA cu privire la vinzari de marfuri nr.134-XIll din 03.06.1994

LEGEA fondurilor asigurarii obligatorii de asistentd medicald pe anul 2012, nr. 271 din 23.12.2011

LEGEA institutiilor financiare nr.550-XIll din 21.07.1995

LEGEA privind achizitiile publice nr.96 din 13.04.2007

LEGEA privind acordarea de credite preferentiale pe termen lung unor categorii de tineri studiosi nr.1142 din 14.07.2000
LEGEA privind asigurarea sanitaro-epidemiologica a populatiei nr.1513 din 16.06.1993

LEGEA privind asociatiile de economii si imprumut ale cetatenilor nr.1505-XIll din 18.02.1998

LEGEA privind cooperativele de intreprinzator nr.73-XV din 12.04.2001

LEGEA privind gospodariile taranesti (de fermier) nr.1353-XIV din 03.11.2000

LEGEA privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si intreprinzatorilor individuali nr.220-XVI din  19.10.2007
LEGEA privind marcile si denumirile de origine a produselor nr.588-XIll din 22.09.1995

LEGEA privind protectia marcilor nr. 38-XVI din 29.02.2008

LEGEA privind reglementarea prin licentiere a activitatii de intreprinzator nr.451-XV din 30.07.2001

LEGEA privind securitatea generala a produselor nr.422-XVI din 22.12.2006

LEGEA privind societatile cu rdspundere limitatd nr.135 din 14.06.2007

LEGEA privind societatile pe actiuni nr.1134-XIl din 02.04.1997

LEGEA privind sustinerea sectorului intreprinderilor mici si mijlocii nr.206 din 07.07.2006
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ANEXA 8
CAIETUL PLANULUI DE AFACERI

PLAN DE AFACERI

Exemplul paginii de titlu:

Intre parantezele drepte va trebui sci completati planul de afaceri cu informatiile care se referd la firma
Dumneavoastra

O idee bund ar fi sd puneti o poza color cu produsul dvs. chiar la inceput.

Includeti urmatoarele informatii:

[Numele Companiei Dvs.]

[Luna, Anul cind a fost intocmit planul]

Plan de afaceri - copia nr. [X]

Acest document este confidential. Nu poate fi redistribuit.

[Numele persoanei]
[Titlul]

[Adresa juridica]
[Orasul, Codul postal]
[Telefon]

[E-mail]

[Pagina Web]
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Cuprins

latd un exemplu de cuprins. La terminarea planului, asigurati-va ca ati modificat numerele de pagind

Rezumatul afacerii

1. Misiunea

2. Prezentarea companiei (Date privind inregistrarea firmei. Forma organizatorico-juridica.
Fondatorii. Domeniul de activitate.)

3. Afacerea (Scopul si obiectivele afacerii. Amplasarea. Sedii. Parteneri.)

4. Produsul sau serviciul (Caracteristicile tehnologice, calitative. Asortimentul, nomencla-
tura. Ambalajul, design-ul. Cataloage, fotografii, schite.)

5. Piata si strategia de marketing (Caracteristicile pietii, structura si mdrimea acesteia.
Evolutia pietei. Cota de piata a firmei. Clientii actuali si potentiali. Analiza necesitatii consuma-
torilor. Politica de pret. Canalele de distributie. Promovarea produsului/serviciului. Strategii de
vinzare.)

6. Concurenta (Concurentii. Avantaje comparative.)

7. Riscuri/Oportunitati (Analiza SWOT.)

8. Echipa de conducere (Echipa manageriala si caracteristicile acesteia. Necesarul de
personal. Structura organizatorica.)

9. Capital necesar (Strategia de achitare a datoriilor.)

10.Plan financiar (Informatii si raporturi contabile. Fluxuri monetare periodice (trimestriale,
lunare, anuale, etc.). Estimari ale vinzarilor, veniturilor sau cheltuielilor trimestriale, lunare sau
anuale, in functie de cerintele investitorilor sau societatilor creditoare.)

Concluzii

Anexe si referinte
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Rezumatul afacerii

Dacd aceastd prezentare nu are succes, planul dvs. de afaceri nu va fi niciodatd cumpdrat de cdtre investitori. Vi recomanddm
sd formulati aceastd scurtd prezentare dupd finalizarea planului de afacere. Avind in vedere faptul cd scopul acestei scurte
prezentdri este de a capta atentia investitorului, ea trebuie sa fie scurtd, clard si concisa.

+ Misiunea
Misiunea companiei noastre este [descrieti scopul principal al companiei sau pur si simplu anuntati misiunea).

«  Prezentarea companiei
[Compania] a fost infiintatd pe [data) si [descrieti cu ce se ocupd, de ex. fabricarea produselor pentru copii, distribuirea de creioane, prestator de servicii medicale].
Este o [forma organizatorico-juridicd, de ex. S.R.L, S.A. etc]. Sediul principal al companiei este [adresa principald precum si adresa altor facilitdti].

+  Afacerea
Producem [descrierea produsului pe care il fabricati sau serviciului pe care il prestati]. Compania noastra se afla in [stagiu de proiect, curs de infiintare,
crestere], si tocmai a [proiectat primul produs, angajat primul agent de vinzari, inregistrat prima comanda nationald].
In ultima [perioadd], compania noastra a atins o cifra de afaceri de [x] si a inregistrat [profit, pierdere, pragul de rentabilitate]. Prin
finantarea descrisa in continuare, compania noastra se asteapta sa creasca cifra de afaceri la [x] si profitul brut la [x] in anul
[xxxx] si sa atinga o cifra de afaceri de [x], precum si un profit brut de [x] pentru anul [xox+7]. Putem obtine toate acestea
deoarece fondurile respective ne vor permite sa [descrieti modul in care veti utiliza fondurile, de ex.: a) marketing pentru noul produs, b) construirea sau
extinderea facilitdtilor, pentru a face fatd ofertei mai mari, ¢) addugarea de noi locatii de vinzare en-detail sau a altor metode de distributie, d) intensificarea cercetdrii si
dezvoltdrii de noi produse, sau imbundtdtirea celor existente]

«  Produsul sau serviciul
Descrieti produsul sau serviciul in termeni usor de inteles.
[Compania] produce urmatoarele: [scurtd listd cu produsele oferite, clasificate dupd cit de multe vinzdri genereazd sau dupd importanta lor in linia de productie].
Alternativ, [Compania] presteaza urmatoarele servicii: [scurtd listd cu serviciile prestate, clasificate dupd cit de multe vinzdri genereazd sau dupd
importanta lor in linia de productie].
In prezent, [serviciul sau produsul] nostru este in stadiu [incipient, de crestere, de maturitate]. Avem planificat sa continudm cu acest [produs
sau serviciu], cu urmatoarele modificari de extindere a liniei: [x, ysiz].
Factorii determinanti in [fabricarea produsului sau prestarea serviciului nostru] sunt [xsi yl. [Produsul sau serviciul] nostru este unic prin aceea ca
[x ysauz] si/ sau avem un avantaj pe piata deoarece [licentd, promptitudine, nume de marcd].

« Piata si strategia de marketing
Ne definim piata ca [producere sivinzare de ...]. Care sunt clientii dvs.? Unde se afld si cum veti ajunge la ei? Cum ii veti educa pe clienti
sd cumpere de la dvs.?

« Concurenta
Concurdm direct cu [numele competitorului] - sau - Nu avem nici un competitor direct, dar exista substituenti pentru [produsele sau
serviciile] noastre pe piata. [Produsul sau serviciul] nostru este unic deoarece [x] si/sau avem un avantaj competitiv datorat
[promptitudinii, numelui de marcd, costurilor mici de productie].

« Riscuri/Oportunitati (Analiza SWOT)
Cele mai mari riscuri pentru afacerea noastra in acest moment sunt [riscul de piatd, riscul de pret, riscul de producdtor, riscul de management].
Consideram ca putem sa inldturam aceste riscuri deoarece [x]. Oportunitatile care ni se oferd sunt semnificative; avem
posibilitatea sa [domindm o nisd a pietei, devenim o companie puternicd in industrie] daca [x].

« Echipa de conducere
Echipa manageriald si caracteristicile acesteia. Necesarul de personal.
Echipa noastra are urmatorii membri, care sa implementeze planul: [x] barbati si femei, care inglobeaza [x] ani de
experientd; [y] ani de marketing, [y] ani in dezvoltarea produsului si [y] ani in [altele].

o Capital necesar
Avem nevoie de [x], fapt care ne-ar permite sa [descrieti de ce aveti nevoie de fonduri si de ce aceastd oportunitate meritd luatd in considerare]. Putem
garanta si iesi din acest [imprumut, investitie] in [x] ani, prin [dividend din profitul in exces, re-capitalizdri, vinzarea companiei sau ofertd publicd].

« Plan financiar
Resurse financiare necesare realizdrii planului. Rezultate economico-financiare asteptate.
In acest moment, investitorul trebuie sd aibdi o idee clardi despre stadiul actual al afacerii. Dacd il plictisiti sau dacd va gdsi greu
informatiile de care are nevoie, nu va mai sta la discutii. Trebuie sd ii oferiti 0 imagine de ansamblu, chiar dacd este succintd, a
situatiei financiare si situatiei vinzdrilor.

Anul trecut | Anul acesta | Anul viitor | Peste doi ani

Vinzari:
Profit brut:
Impozitul pe profit:

Sumar al Bilantului Contabil
Active:
Pasive:
Valoarea nominala:
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In continuare descrieti detaliat toate punctele incluse in planul dvs de afaceri.
1. Misiunea
Telul nostru este de a deveni [descrieti obiectivul major al companiei; de ex.: liderul in fabricarea si comercializarea rofilor de marcd, sau primul nume in
industria brinzeturilor slabe.
Aspiram sa dobindim o reputatie pe piata ca fabricant si distribuitor de [produse ce salveazd din timp, care sunt mai bune, vindute la un pret
cnstit pe piata {x}]. Putem obtine acest lucru prin [dezvoltarea promptd a produselor, infelegerea clard a tendintelor si nevoilor de pe piatd, etc].

Pentru a ne atinge obiectivul, [numele companiei] are nevoie de [capital, facilitdti mai mari si mai eficiente]. Tn acest scop, dorim sa tratam
partile interesate, clientii, precum si societatea cu [descrierea reputatiei pe care si-o doreste compania]. Aceste grupuri vad compania
noastra ca [descrieti beneficiile pe care fiecare din aceste grupuri le-ar avea dacd s-ar asocia companiei dvs].

2. Prezentarea companiei
Date privind inregistrarea firmei. Forma organizatorico-juridicd. Fondatorii. Domeniul de activitate.

[Compania] a fost infiintata pe [data] si [descrieti cu ce se ocupd, de ex. fabricarea produselor pentru copii, distribuirea de creioane, prestator de servicii medicale].
Este o [forma organizatorico-juridicd, de ex. S.R.L., S.A. etc]. Sediul principal al companiei este [adresa principald precum si adresa altor facilitdti]. Avem
aproximativ [x] mp de birouri si [x] mp de [fabricatie sau depozitare]. Capacitatea actuala este [x] unitati pe luna. Daca depdasim [x]
unitati pe lund, vom avea nevoie de spatiu suplimentar. Ne asteptdm ca facilitdtile existente sa ramina in conformitate cu
cerintele companiei pentru inca [2 ani, un an, o sdptaming] dupa finantare.

[Numele companiei] activeaza in industria [cu mediu toxic, de munitie si armament, inginerie geneticd, explozibil] sau [foloseste substante controlate in procesul
de fabricatie sau de prestare a serviciilor] si cade sub jurisdictia [numele agentiei guvernamentale].

[Numele companiei] are toate autorizatiile necesare de functionare si are toate inspectiile la zi. Aceste autorizatii includ: [scurtd listd
si descrierea lor].

Explicati modul in care lucratiin colaborare cu alte companii pentru a imbundtdti performantele companiei dvs.

[Numele companiei] a dezvoltat aliante strategice importante si profitabile cu urmatoarele companii mai mari, si mai puternice:
[descrieti fiecare companie, pozitia ei pe piatd, detalii despre parteneriat, precum si riscurile implicate]. De exemplu, avem contracte de colaborare pe
marketing cu [x], care este [liderul pe piatd pentru ...], fapt care ne va permite sa vindem impreund cu ei [de ex: creioanele noastre pentru
copii]. Sustinerea reciproca in vinzarile en-detail, precum si posibilitatea de a colabora pentru vinzarile en-gross cu baza lor
de clienti, ne pot ajuta sa penetram piata mult mai repede. Riscul in acest parteneriat este acela ca ei ar putea [decide sd vindd
eiinsisi creioane] si sa ne elimine astfel din proces.

Un altfel de relatie strategica de pe urma cdreia beneficiazd compania este dezvoltarea noastrd ca societate pe actiuni,
impreunad cu [x]. Singuri nu am putea niciodatd sd finantdm cercetarea pentru noul tip de [brinzd elvetiand degresatd, care se topeste
fin], dar, avind acces la cercetarile lor anterioare [legate de topire] vom putea reduce la jumdtate timpul necesar dezvoltarii noului
produs. Prin folosirea [echipamentului sau oamenilor] lor, care nu erau folosite la maximum, am putut s evitam costurile legate de
[capital, salarii aditionale]. Ne-am nteles sd platim o taxa de [x] catre acest partener pentru rolul sdu in succesul final al produsului.

Avem o legitura strategica cu o serie de furnizori. In schimbul unei angajari de a cumpéra [mai mult de 80% din materia primd
necesard de la ef], au fost de acord sa [nu aprovizioneze piata pentru cel mult sase luni, sau sd ne ofere un pref preferential.

[Numele companiei] are de asemenea relatii strategice de [deex: fabricare de echipament original] cu o serie de clienti. Acest lucru ne
permite sa vindem un volum mare si constant de [de ex: rofi pentru role] cdtre [de ex: producdtori de cizmdrie, care le folosesc pentru a vinde seturi
complete de patine]. Acest lucru face ca multe dintre produsele noastre sd ajunga pe piata, desi nu asigura recunoasterea marcii.

3. Afacerea
Scopul si obiectivele afacerii. Amplasarea. Sedii. Parteneri. Eventuali investitori.

[Numele companiei] este un [producdtor, distribuitor, comerciant, prestator de servicii] pentru [descrieti produsul sau serviciull. Compania se afla in faza
[de proiect, incipientd, de crestere], cind tocmai a [dezvoltat un nou produs, angajat primul agent de vinzdri, inregistrat prima comandd nationald).

4, Produsul sau serviciul

Explicati modul in care produsul dvs. functioneazd, sau modul in care este folosit serviciul oferit de dvs.

Caracteristicile tehnologice, calitative. Asortimentul, nomenclatura. Ambalajul, design-ul. Cataloage, fotografii, schite.
Ce necesitati ardente pe piatd satisface bunul oferit de dvs.? Ce aduceti nou pe piata?

[Compania] produce urmatoarele produse: [lista cu produse va fi inseratd aici, in ordinea celor mai mari vinzdri, sau a importantei pentru linia de productie].
Asigurati-va ca cititorii vor putea face referire la poze ale produsului, diagrame, licente, sau alte materiale descriptive.

Sau:

[Compania] presteaza urmatoarele servicii: [fista cu serviciile prestate va i inseratd aici, in ordinea celor mai mari vinzdri, sau a importantei pentru linia de productie].

In prezent, [produsul sau serviciull nostru este in faza [incipientd, de crestere, de maturitate]. [Produsul sau serviciul] a fost prima data proiectat in
[xxxx] si a fost imbunatatit sau re-proiectat de [x] ori de atunci.

Puneti la dispozitie un istoric al dezvoltdrii produsului, introduceri si imbunatdtiri care au dus la ceea ce este produsul azi. Forma
tabelard este cea mai indicatd.

Aspecte sau caracteristici unice ale produsului
Acesta este un paragraf extrem de important. Investitorii trebuie sd remarce ceva unic, in proprietatea sau sub protectia
companiei dvs, legat de produs sau serviciu.
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Produsele noastre sunt unice pentru ca [ingredientul secret, licenta noastrd de productie, procesul de fabricatie pe care il detinem.

Exista si alte companii pe piatd care pot oferi [produse sau servicii] oarecum similare, dar suntem capabili a ne diferentia pe piatd
deoarece [x].

Am [aplicat sau obtinut] licenta pentru [x], pe care o puteti gasi in anexa [x]. Produsul nostru de baza, [x], se adreseaza urmatoarelor
nevoi ale consumatorilor: [x], si le aduce urmatoarele beneficii: [x].

Spuneti-ne despre caracteristicile unice care mdresc valoarea liniei de productie sau procesului pentru consumatori si modul in care
transformati aceste caracteristici intr-un avantaj competitiv pentru companie.

Cercetare si dezvoltare

Cercetarea si dezvoltarea in cadrul companiei se bazeaza pe [numele persoanei sau companiei contractate], al carui obiectiv major este
de a folosi ceea ce exista pe piata pentru [a proiecta produse care rezolvé anumite probleme, sau aduc beneficii superioare dlientilor]. n ultima [perioadal,
rezultatele activitatii de cercetare si dezvoltare au fost urmatoarele produse si inovatii: [lista cu produse i inovatii]. [Numele companiei]
a cheltuit [% din venituri] anul trecut pentru cercetare si dezvoltare, si isi propune sa cheltuiasca [%] in urmatoarea [perioadd].

Citeodatd, activitatea noastrd de cercetare si dezvoltare aduce inovatii fara sd foloseasca date de pe piata sau de la clienti.
Criteriul nostru de selectionare a produselor in acest caz este urmatorul: [cerinfe de investitie relativ mici, rezultate pozitive de pe urma
investitiei, compatibilitate cu strategia actuald, fezabilitate in dezvoltare si productie, risc relativ mic, cumpdrdtor comun].

Activitatea noastra de cercetare si dezvoltare va necesita resurse suplimentare in viitor. Acestea vor include [oameni cheltuieli
cu capitalul] pentru a [accelera procesul de dezvoltare, testa rezultatele intr-o manierd mai eficientd.

Produse noi si produse secundare.

Raspunzind la nevoile pietei, ne propunem sa imbogatim [produsul sau serviciull cu extinderea gamei, care sa includa [x, ysiz]. Ne
propunem sa introducem pe piata aceste produse in perioada [ ... ], care corespunde [unei expozitii comerciale mari, eveniment
industrial]. Pe linga aceasta, ne propunem sa introducem urmatoarele produse noi in sezonul urmator: [x, y siz].

Productia

[Produsul, serviciull nostru este [fabricat de noi, asamblat de noi din componente achizitionate de la diferiti furnizori, (serviciul) prestat de angajatii nostri, sau
sub-contractat unor consultanti de teren). [Materiile prime, componentele] folosite pentru produsele noastre sunt direct disponibile de la mai
multi furnizori, care indeplinesc standardele noastre de calitate.

Factori determinanti in [fabricarea produsului nostru sau prestarea serviciului oferit de noi] sunt [xsiyl.

Enumerati si explicati cerintele legate de utilaje, materiale si muncad. Sunt elementele de mai sus la indemina? Aveti diferite
variante de furnizori? Faceti o listd cu cerintele de inventar, calitate si valoare tehnicd, precum si materiale periculoase.

Unicitatea
[Produsul sau serviciul] nostru este unic deoarece [x, ysauz] si/sau avem un avantaj pe piata datorita [licentei, promptitudinii, mdrcii] noastre.

5.Piata

Caracteristicile pietii, structura si mdrimea acesteia. Evolutia pietei. Cota de piatd a firmei. Clientii actuali si potentiali. Analiza
necesitatii consumatorilor. Politica de pret. Canalele de distributie. Promovarea produsului/serviciului. Strategii de vinzare.
Din pdcate, aceasta este sectiunea cea mai importanta dar si cea mai slab prezentatd in majoritatea planurilor de afaceri.
Strdduiti-vd sd caracterizati cit mai amplu piata pe care concurati si care sunt avantajele dvs pe piatad.

Definirea pietei

[Ne asteptdm sd concurdm, Concurdm] in cadrul [definiti nisa] din [definiti industria]. Aceasta piata a fost de aproximativ [x] la [en-gross, en-detail]
ultima [perioadd disponibild], conform [sursei citate]. Consideram cd tendinta majora pe viitor in acest sector industrial se va axa pe
[mediul inconjurdtor, calitate sporitd, orientat pe valoare], in ceea ce priveste produsele oferite. Cercetarea de piata facuta de [citati sursa]
sugereaza faptul cd aceasta piatd va [creste/scade] la [x] pina in anul [xox]. Ne asteptam ca nisa unde noi concuram sa [creascd, scadd,
se mentind la nivelul actual] in acest timp. Fortele majore care pot afecta aceasta sunt [scdderea costurilor la calculatoare, explozia afacerilor domestice,
tendinta familiilor numeroase de a avea mai putini copii - §i de a-i rdsfita animalele de casd]. Aria cu cea mai mare crestere in industrie va fi [x].

Identificati sursele de unde aveti aceste informatii, precum si cit de actuale sint.

Segmentul de piata

Ne definim segmentul de piata ca [segmentul pentru instrumente de scris si desenat din industria produselor destinate scolilor/familiilor/birourilor,
segmentul produselor degresate din industria alimentard]. Acest segment a fost [schimbator, stabil] in ultimii ani. Expertii din industrie
[numiti-i] estimeaza ca [x] va fi caracteristic pentru urmatorii ani.

Segmentele de piata mari sunt [segmentul a, segmentul b, segmentul c].

Faceti o listd generald cu tipurile de clienti la care e posibil sa ajungeti

Segmentul [a] de pe piata se bazeaza pe [tipul produsului], care se vinde la preturi cu amanuntul intre [xsiy]. Cea mai mare parte
a vinzarilor din acest segment se face prin livrare cu ajutorul [cataloagelor, detailistilor, agentilor producdtori etc.].

Un consumator tipic pentru produsul nostru este o persoana care, poate, in prezent, foloseste [un produs sau serviciu alternativ]
pentru [anume scap]. Ei sunt motivati sa cumpere produsul nostru deoarece [este valoros, de calitate, folositor]. Cunoastem toate
acestea din [rdspunsurile date de consumatori, informatii strinse la expozitii, cercetdri prin anunturi] si consideram ca produsele noastre sunt
percepute de consumatori ca fiind [de valoare, cu performante superioare, cu un gust extraordinar].

Produsul nostru are totusi urmatoarele neajunsuri: [pret mai mare decit majoritatea sortimentelor de brinzd, identificare slabd a mdrcii pe piata
bunurilor de consum]. Incercdm sa pozitionam produsul nostru pe locul [x], pentru a reduce aceastd vulnerabilitate.
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Marketing. Strategii de vinzare

Planul nostru de marketing se bazeaza pe urmatoarele fundamente:

Ne asteptam sa penetrdm segmentul [x] de pe piata/piete. Vom reusi acest lucru prin folosirea [vinzdrii cu de-amdnuntul, comandd
prin postd, marketing multidimensional, Internet] ca si canal(e) primar(e) de distributie. In timp, avem planificata capturarea a [%] din
cota de piata.

Pozitionarea

Ne vom pozitiona produsul ca [avind valoare mare comparativ cu pretul, de calitate superioard, ieftin si atractiv], care reprezinta puncte neatacate
incd de concurenti. Un grup demografic in mod special, anume [bdtrinii, generatia X] are anume nevoie de acest produs. Ne vom
ajusta pozitionarea produsului in concordanta cu aceasta.

Pretul

Strategia noastra de pret este [descrieti strategia sau, cel putin, filozofial. Am ajuns la aceasta strategie de pret prin [costuri, obiectivele de
profit brut, preturile pietei, valoarea perceputd]. Revizuim strategia de pret [lunar, trimestrial, anual] pentru a ne asigura ca nu se pierde nici un
profit potential. Clientii par sd fie dispusi sa pldteasca pina la [x], deoarece [explicati motivele].

Canalele de distributie

Canalele de distributie pe care le folosim pentru produsul nostru sunt [vinzdtori en-gross, cataloage, vinzétori cu de-amdnuntul etc].
Aceasta este cea mai potrivitd cale pentru ca produsul sa ajunga la consumatori deoarece [profilul consumatorului, geografie, fluctuatii
sezoniere].

Concurenta foloseste [vinzdtori en-gross, cataloage, vinzdtori cu amdnuntul etc]. Canalul nostru de distributie se va dovedi mai avantajos,
deoarece [x].

Clientii nostri actuali cei mai importanti sint: [primii cinci, cu una sau doud propozitii descriptive pentru fiecare]. Graficul atasat [vezi anexaz]
demonstreaza modul in care produsul nostru ajunge la consumator.

Publicitate, promovare, expozitii cu vinzare

Scopul dvs. este de a introduce, promova si sustine produsele dvs. pe piata. Desi considerata un cost, o campanie
publicitara bine planificata si executatd este de fapt o investitie.

[Numele companiei] a dezvoltat o strategie de publicitate si promovare completd, care va fi pusa in aplicare de cea mai buna
companie in domeniu, indata ce se obtin fondurile necesare. Vom fi prezenti in citeva reviste nationale, precum si in presa
comerciala. Ne vom proiecta singuri anunturile publicitare si ne vom implica in campaniile publicitare ale partenerilor
nostri. Planul nostru publicitar este de a mentine permanent legatura cu editorii si scriitorii [jurnalelor comerciale ce deservesc sectorul
nostru industrial]. Vom cauta de asemenea subiecte care sa [ne creascd reputatia, ne facd cunoscuti consumatorilor]. Ne propunem sa
promovam produsul in diverse moduri [sampling la fata locului, demonstratii cu ocazia unor evenimente speciale, donatii cdtre colectorii de fonduri],
precum si prin alte evenimente cu grad mare de indatorare. Obiectivul intregii campanii de promovare este de a [extinde
audienta, pozitiona produsul nostru pe un loc fruntas din punct de vedere al mrcii, stringe legdtura noastrd cu comunitateal.

[Numele companiei] participa la urmatoarele expozitii cu vinzare: [...]

Punetila dispozitie o listd ce descrie pe scurt organizatiile care sponsorizeazd si care participd la expozitii, precum si prezenta
dvs. acolo.

Beneficiem de o [vitrind de x metri ce ne permite s prezentdm produsele existente i sd le introducem pe cele noi, sau preferdm sd participam la tirgurile
expozitionale ca vizitatori si sd ne plimbdm, in timp ce prezentdm produsele numai unor cumpdrdtori calificati, care vor venila sediul nostru din apropiere]. Urmatorii
factori sunt luati in considerare in momentul in care decidem sau nu sé participdm la un tirg expozitional: ne va ajuta acest
eveniment sd transmitem mesajul companiei noastre cdtre audienta tintd? Are importantd locul unde se tine tirgul? Este
perioada de timp buna? Este un eveniment ce "nu trebuie ratat"?

6. Concurenta

Spuneti-ne despre competitorii dvs. in ceea ce priveste produsul, pretul, localizarea, promovarea, managementul si pozitia
financiard. Informatiile false sau incomplete se traduc aici prin neonestitate si neglijentd fatd de investitori, bancheri etc. Nu vd
inselati singuri (si nu-i inselati pe investitori) in ceea ce priveste concurenta.

Consultati fisierele industriale din biblioteca locald. Cautati baze de date on-line, care pun la dispozitie profiluri competitive ale
altor companii. Cititi revistele industriale si cautati agentiile de publicitate.

Nu avem nici un competitor direct, dar pe piata exista [produse sau servicii] alternative sau competitorii nostri directi sunt [g, bsic].

Puneti la dispozitie un exemplu pentru fiecare [de ex: Acme Inc. este o companie producdtoare si distribuitoare de creioane in regiunea de nordest, ce atinge
vinzdri de 3 milioane de dolari. Acme Inc. este o filiald a Acme Corp, companie publicd, cu cifra de afaceri atingind 800 milioane de dolari. Filiala vinde creioane, stilouri si
alte instrumente de scris si desenat. Tendinta recentd pentru filiald a fost de stationare, deoarece compania mamd nu a pus la dispozitie capitalul necesar pentru
modernizarea echipamentului. Acme Inc. este condusd de un Vice Presedinte, care este acolo de sase luni. Fostul manager a lucrat pentru Acme Inc. 11 luni]

Competitorii [folosesc/nu folosesc aceleasi canale de distributie ca si noi, fac publicitate in aceleasi/in alte ziare comerciale]. Daca publicitatea este
regulatd, probabil cd este eficienta!

[Produsul sau serviciul] nostru este unic deoarece [x] si/sau avem un avantaj competitiv datorat [promptitudinii, numelui de marcd, costurilor
de productie mici].
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

7. Riscuri/Oportunitadti. Analiza SWOT

Exista de asemenea si o altd parte importantd a planului de afaceri. Cunoasterea riscurilor si intocmirea unei strategii sunt obligato-
rii pentru a putea atrage un investitor. Existd mai multe tipuri de risc, mai ales printre afacerile infloritoare, intreprinzdtoare.
Asigurati-va ca ati luat in calcul aceste lucruri si gdsiti pentru fiecare o strategie adecvatd.

Analiza SWOT = metoda de planificare strategicd, utilizata pentru a evalua factorii si fenomenele ce afecteaza un proiect
sau o intreprindere.

Aceasta metoda permite de a stabili scopurile proiectului si de a identifica factorii interni si externi ce faciliteaza sau
stagneaza realizarea lor

Analiza SWOT Influenta pozitiva Influenta negativa

Factorii interni Strengths/puncte forte Weaknesses/puncte slabe
(calitatile proiectului sau a personalului, care oferad (aspectele ce sldbesc proiectul)
avantaje fata de ceilalti implicati in proces)
Factorii externi Opportunities/oportunitati Threats/amenintari
(posibili factori externi care ofera oportunitati (posibili factori externi care pot
secundare in realizarea scopului) ingreuna realizarea scopului)
Puncte forte Puncte slabe
Ce faceti bine? Ex. lipsa de experienta, resurse limitate, lipsa de acces la
Ce resurse aveti? tehnologie sau capacitate, oferta de servicii inferioara sau o
Ce avantaje aveti fata de concurenta? localizare slaba a afacerii dumneavoastra.
Oportunitati Amenintari
Ex. rezultatul cresterii pietei, schimbului in stilul de viata, Ex. concurenta, cresterea intolerabila a preturilor de catre
rezolvarea problemelor asociate cu situatii curente, o furnizori, reglementari guvernamentale, caderi economice,
perceptie pozitivd a afacerii dumneavoastra din partea efect negativ al media, schimbari in comportamentul
pietei sau capacitatea de a oferi o valoare mai mare ceea ce | consumatorilor care sa va reduca vinzarile sau introducerea
va crea o cerere crescuta pentru serviciile oferite. unei tehnologii mult mai avansate care sa faca produsele,

serviciile sau echipamentele demodate.

Daca vom fi capabili sa depasim aceste riscuri, compania noastra va avea posibilitatea sa [domine o nisd pe piatd, devind o putere in
industrie]. Consideram cd marca noastra poate deveni cunoscuta ca [locul unde intreprinzdtorii gdsesc finantare, locul unde oamenii gdsesc bunul
gust]. Consideram ca vom putea atinge acest obiectiv in urmatorii [x] ani.

In mod special, produsul nostru de baza [x] are posibilitatea de a [schimba industria, afecta multe vieti, imbundtdti performantele in domeniul
[x]l. Acest lucru ne-ar da in acelasi timp posibilitatea de a incerca piete pe care inca nu le-am abordat, cum ar fi [vinzdri
internationale, piata etnicd, gen X].

8. Echipa de conducere
Echipa manageriald si caracteristicile acesteia. Necesarul de personal. Structura organizatorica

Echipa noastra are urmdtorii membri sa implementeze planul: [x] barbati si femei, care inglobeaza [x] ani de experienta; [y]
ani de marketing, [y] ani in dezvoltarea produsului si [y] ani in [altele].

Dacd aveti mai mult decit citiva oameni care sd ocupe aceste posturi, sunteti norocosi. Spuneti-ne pe cine va bazati, ce virstd au
si cit detin din actiunile companiei.

Manageri si angajati de baza Virsta Actiuni
[A], Presedinte

[B], Vice Presedinte pe Marketing

[C], Vice Presedinte pe Vinzari

[D], Vice Presedinte pe Finante

[E], Vice Presedinte pe Cercetare si Dezvoltare
[

[

[

F], Vice Presedinte pe Productie
G]J, Controlor
H], Companie de Avocati

Proprietate
Compania are [x] actiuni autorizate pentru capitalul social, dintre care [x] emise. Urmatoarele persoane sau organizatii sunt
proprietari semnificativi ai companiei:

Nume | Nr. Actiuni detinute | % Proprietate
[A. B. Fondatori] 52 [52%)]
[C. R. Inventatori] 22 [22%)]
Echipa de conducere 10 [10%)]
Alti investitori 10 [10%]
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Suport profesional

Am adunat impreuna o echipa de specialisti, dintre care [Companie de avocati] [Companie de contabilitate] [Alfi consultanti]

De asemenea, am asigurat asistenta si sprijinul urmatorilor experti in industrie si afaceri, pentru a ajuta in procesul
decizional, strategic, precum si in definirea oportunitatilor.

Puneti in evidentd membrii consiliului de directori, oferind detalii referitor la ce experientd au, precum si cu ce persoane sau
institutii importante pot face legatura.

9. Capital necesar
Spuneti de ce capital aveti nevoie si care este strategia de achitare a datoriilor.

Avem nevoie de [x], care s& ne asigure cresterea pentru urmatorii [doi ani, un an, o lund]. Tn acelasi timp, vom avea nevoie de inca
[x] pentru a ajunge la un flux monetar pozitiv.

Faza initiala de finantare va fi folosita pentru a [completa dezvoltarea, achizitiona echipament, introduce si comercializa noua/urmdtoarea noastrd linie
de produs, finanta capitalul circulant, cumpdra un competitor].

Putem acoperi acest [imprumut, investitie] in [x] ani, prin [dividend din profiturile in exces, recapitalizare, vinzarea companiei, ofertd publica].

Definiti de cit timp aveti nevoie pentru a rambursa imprumutul, sau oferi un profit investitorilor. Si spuneti-ne modul in care se
vor face rambursdrile, precum si strategia care va fi folosita pentru a acoperi imprumutul.

10. Plan financiar

Informatii si raporturi contabile. Fluxuri monetare periodice (trimestriale, lunare, anuale, etc.). Estimdri ale vinzdrilor, veniturilor
sau cheltuielilor trimestriale, lunare sau anuale, in functie de cerintele investitorilor sau societatilor creditoare.

Recomanddam ca rapoartele financiare sd fie modificate lunar pentru primul an sau pentru primii doi ani, apoi trimestrial.
Includeti si anul la date, dacd exista.

Introducerea [noii linii, liniei imbundtdtite]. Avem planificatd introducerea acestor produse strict dupa urmatorul program: [includeti
programul detaliat]. Tn acelasi timp, ne asteptdm sa putem vinde la o rata de [x] unitati pe luna in curs

Vinzdrile vor creste odata cu [x] luni de la introducere.

Costul bunurilor vindute va [descreste in procente], pe masura ce cumpdram mai eficient de pe piata si folosim noul echipament
pentru a produce unitati la costuri mai mici.

Profitul brut va ramine acelasi deoarece [produsele nou introduse vor inregistra o ratd a profitului mai mare, in timp ce rata profitului pentru liniile vechi e
de asteptat sd se reducd].

Cheltuielile de vinzare si administratie vor creste in valoare absoluta, dar vor descreste ca valoare procentuala, deoarece in
timp ce cheltuielile cresc, [spuneti aici cele mai semnificative elemente sau elemente care se vor schimba semnificativ], vinzarile vor creste mai rapid.
Activitatea de cercetare si dezvoltare, care va apare ca procent ridicat din vinzari, se va reduce ca procent in timp. Numarul
de salariati va creste dupa finantare cu [x], ceea ce include [xxx].

Aveti in vedere faptul cd estimdrile nu reprezintd nimic singure. Ratiunea dupa care ati calculat cifrele - si cit de realist erati in
momentul in care le-ati facut - este un lucru foarte important pentru investitori. Faceti legdtura dintre discutiile purtate despre
mdrimea pietei, timpul necesar comercializdrii, acceptarea pe piatd si presiunea competitorilor pentru a va asigura aceste cifre.
Puneti de asemenea in discutie cifrele foarte mari, precum si pe cele care se schimbad semnificativ de la o perioada la alta.
Includeti si discutii despre rationalitatea cresterii vinzdrilor, cresterii cheltuielilor etc.

Fluxul Monetar si Analiza Pragului de Rentabilitate

Acestea sunt rapoarte de importanta capitald, mai mult chiar decit Bilantul contabil si contul de Profit si Pierderi. Fluxul monetar
si analiza pragului de rentabilitate reprezintd totul pentru investitori.

Am presupus ca furnizorii nostri vor fi de acord asupra unui termen de [x] pina la achizitionarea lunara de [x]. In acelasi
timp, am presupus ca termenul se va scurta la [x] zile.

De asemenea, am presupus ca putem incasa [x] de la clienti in [x] zile, datorita [programelor speciale cu clientii, aranjamentelor de productie,
credit cardurilor etc].

Presupunem ca prima parte a [imprumutului, investitiei] se va face in [luna], iar restul in [Juna].

Putem atinge pragul de rentabilitate pind in luna [x]. Vinzarile sunt estimate la [x] pina la acea data.

Concluzii
Bazat pe estimarile noastre, consideram ca o [investitie, imprumut] catre compania noastra este o investitie justificatd. Pentru a
merge mai departe, avem nevoie de o [investitie, imprumut] de [x] pina la data de [x].

Anexe si referinte

O eroare des intilnitd este aceea de a aglomera continutul unui plan de afaceri cu prea multe detalii. Pentru aceasta existd alte
documente utile. Acestea ii oferd unui investitor o mai bund imagine despre companie, in afara cifrelor. Asigurati-va cd ati inclus
materiale ilustrative, cum ar fi:

Literaturd si broguri despre produs

Mape cu vinzari

Acoperirea presei

Extracte din publicatii industriale

Licente relevante

Datele cercetdrii de piatd

Campanii publicitare trecute

Fotografii utile ale facilitdtilor, depozitelor etc.
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ANEXA 9
Modelul planului de afaceri al unui intreprinzator individual din zona rurala

INTREPRINDEREA INDIVIDUALA ,BULMAGA VLADISLAV”

PLAN DE AFACERI

+LANSAREA ACTIVITATII DE COMERCIALIZARE
A MATERIALELOR DE CONSTRUCTIE”

BENEFICIAR: 1.I.,Bulmaga Vladislav”

DIRECTOR: BULMAGA Vladislav
ADRESA JURUDICA: MD-5813, s. Brinzenii-Vechi, r-l Telenesti, Rep. Moldova

TELEFON DE CONTACT: 0-258-70-915; 069-27-22-65
E-MAIL: vladislav.bulmaga@mail.ru

Mai, 2010
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Cuprins:

I. Rezumatul afacerii

Il. Plan de afaceri
2.1. Definirea afacerii
2.2. Afacerea si serviciul
2.3. Piata si clientii
2.4. Marketing
2.5.Concurenta
2.6. Riscuri/Oportunitati
2.7. Managementul si personalul
2.8. Capital necesar
2.9. Plan financiar
2.9.1. Planificarea venitului din comercializarea materialelor de constructie
2.9.2. Planificarea veniturilor din comercializarea marfurilor fabricate
2.9.3. Planificarea veniturilor din activitatea magazinului alimentar
2.9.4. Planificarea cheltuielilor anuale
2.9.5. Graficul de rambursare a creditului
2.9.6. Pragul de rentabilitate
2.10. Rezultate financiare planificate pentru anii 2010-2013

Ill. Anexe
Anexa 1 Copia certificatului de inregistrare a intreprinderii
Anexa 2 Extrasul din registrul de stat
Anexa 3 Autorizatii
3.1. Autorizatie sanitar-veterinara
3.2. Autorizatie sanitara de functionare
Anexa 4 Oferta materiale de constructie
Anexa 5 Diplome de merit
Anexa 6 Foto pavaje pentru curte
Anexa 7 Foto
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

I. Rezumatul afacerii

intreprinderea Individuald ,Bulmaga Vladislav” a fost infiintatd pe 12.08.2002 si este administrata de
Bulmaga Vladislav.

Principalele activitati ale intreprinderii sunt comertul cu amanuntul a produselor alimentare, comertul
cu ridicata a materialelor de constructie si fabricarea fortanului si pavajelor pentru curte. Pe linga comertul cu
ridicata a materialelor de constructie, 1.1 ,Bulmaga Vladislav” se ocupa si de comercializarea produselor
alimentare.

De asemenea, intreprinderea produce la comanda pavaje pentru curte, punind la dispozitia clientilor si
bordurile necesare pentru aceste pavaje. Produsele date sunt de o calitate inalta si se bucura de o cerere mare
pe piata.

Misiunea I.I. ,,Bulmaga Vladislav” consta in satisfacerea deplina si la timp a cererii agentilor economici si
populatiei la produse de calitate. I.I. ,,Bulmaga Vladislav” planifica sa atinga catre anul 2013 cota de piata de
50% si sa isi mareasca cifra de afaceri cu 48.81% comparativ cu anul 2009. Totodata, intreprinderea are ca scop
sa creeze noi locuri de munca si sa devina cel mai puternic furnizor de materiale de constructie in raionul
Telenesti.

Pentru a-si realiza obiectivele, 1.I.,Bulmaga Vladislav” isi propune sa procure in luna mai 2010 materiale
de constructie (ciment, rotband, amserglob, fugenfuller, ardezie, caramidd, cherestea, gips carton, carton
presat, cuie, suruburi, plasa de sarma, pari de vie, etc) in suma de 600600 MDL (36400 EUR), si pe parcursul
perioadei mai 2010 — mai 2013 sa le distribuie pe piata locala. Ca sa ajunga calitativ si cantitativ nivelul
concurentului din raion, intreprinderea va investi in afacerea respectiva 3600 EUR (59400 MDL) si solicita
un credit de 36400 EUR (600600 MDL). Rambursarea creditului va fi facuta trimestrial pe parcursul a 3 ani
din veniturile obtinute de intreprindere atit prin comercializarea materialelor de constructie cumparate si pe
care le produce, cit si din activitatea magazinului alimentar si va fi garantata prin gaj.

Pentru anul curent, 1.I.,Bulmaga Vladislav” are deja o comanda de fabricare a 3000 m2 de pavaje pentru
curte si cca 200 m3 de fortan. Cererea la acestea ar putea creste considerabil pina la finele anului 2010 si
Bulmaga Vladislav trebuie cit mai curind sa isi mareasca capacitatea de productie si sa-si adapteze rapid
oferta la necesitatile pietii.

I.I. ,,Bulmaga Vladislav” isi comercializeaza marfa pe piata interna, clientii intreprinderii fiind pina acum
persoane fizice, insa in urma dezvoltarii afacerii intreprinderea va acapara si persoane juridice in calitate de
clienti. De regula, circa 70% din costul unei constructii il reprezinta materialele de constructie. Deci, cu
ajutorul 1.I.,Bulmaga Vladislav’, persoanele fizice si juridice ale raionului Telenesti vor economisi timp si bani
in realizarea constructiilor datorita faptului ca vor accesa de la aceasta toata gama de materiale necesare, la
un pret redus.

Pentru a influenta clientul sa cumpere materialele de constructie, intreprinderea va pune accentul pe
calitatea materialelor oferite, pretul convenabil, punctualitate in livrare, eficienta in deservire, asortiment
bogat si solutii moderne in constuctii dupa tendintele internationale. in paralel, va fi creat un sistem de
loializare a clientilor, prin preturi preferentiale, bonusuri de livrare si abordare personalizata.

Nu in ultimul rind, 1.I. ,,Bulmaga Vladislav”isi planifica sa faca donatii bisericilor si sa sponsorizeze eveni-
mente sociale si culturale. In anul 2009 intreprinderea a donat 10000 MDL pentru reconstructia pragului
bisericii din s. Brinzenii-Vechi, r. Telenesti.

Il. Plan de afaceri

2.1. Definirea afacerii
intreprinderea Individuala,,Bulmaga Vladislav” a fost infiintata pe 12.08.2002. Obiectul principal de activitate
al intreprinderii consta in:
« comertul cu amdnuntul in magazine nespecializate, cu vinzare predominanta de produse alimentare
si bauturi nealcoolice;
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« comertul cu ridicata al materialelor lemnoase, al materialelor de constructie si echipamentului

sanitar;

« comertul cu amanuntul al articolelor de fierdrie, al vopselelor si sticlei;

« fabricarea elementelor din beton, ipsos si ciment (vezi Anexa 1, Anexa 2).

Intreprinderea este administratad de Bulmaga Vladislav, care are o experientd in domeniu de 11 ani. Sediul
principal al I.I.,Bulmaga Vladislav” se afla in centrul satului Brinzenii-Vechi, in sectorul 215 si este format din:

- 1 magazin cu suprafata de 105 m.p., preconizat pentru comertul cu ridicata a materialelor de

constructie;

- 1 magazin alimentar cu suprafata de 100 m.p.

intreprinderea dispune de 4 depozite cu suprafata totald de cca 600 m2, unul pentru stocarea
produselor alimentare si trei pentru stocarea materialelor de constructie.

Principalele activitati ale intreprinderii in prezent sunt comertul cu amanuntul a produselor alimentare,
comertul cu ridicata a materialelor de constructie (ciment, rotband, amserglob, fugenfuller, ardezie,
caramida, cherestea, gips carton, carton presat, cuie, suruburi, plasa de sirma, pari de vie, etc) si fabricarea
pavajelor pentru curte si a fortanului.

Misiunea 1.I. ,,Bulmaga Vladislav” consta in satisfacerea deplina si la timp a cererii agentilor economici si
populatiei la materiale de constructie de calitate.

Obiectivele de baza ale 1.I. ,,Bulmaga Vladislav” sunt:

- de a comercializa materiale de constructie la preturi - de a largi portofoliul de materiale de constructie

accesibile si mai mici fata de concurenti pentru atragerea | - de a spori cota de piata cu 10%;

mai rapida a clientilor; - de a spori cifra de afaceri cu 48,81 % in a.2013 comparativ cu a.2009;
- de a stabiliza volumul ofertei materialelor de constructie; | - de a crea noi locuri de muncg;

- de a dispune de un furnizor permanent de materiale de | - de a ldrgi piata de desfacere prin atragerea clientilor din satele
constructie, pentru a obtine reduceri si de a beneficiade o | raionului Telenesti;

relatie preferentiala cu acesta; - de a majora ritmul de vinzare si dinamica volumului de vinzari;

- de a dispune de un portofoliu de materiale care sa - de a mentine preturile accesibile la materiale si serviciile de livrare;
corespunda si sd satisfaca un spectru larg de consumatori; | - de a deveni cel mai puternic furnizor de materiale de constructie in
- de a loializa clientii; raionul Telenesti.

- de a satisface deplin cererea de pe piata.

2.2, Afacerea si serviciul

1.I.,Bulmaga Vladislav” este unul dintre marii furnizori de materiale de constructie din raionul Telenesti,
Republica Moldova. De reguld, circa 70% din costul unei constructii il reprezinta materialele de constructie.
Deci, cu ajutorul 1.I.,Bulmaga Vladislav’, persoanele fizice si juridice ale raionului Telenesti vor economisi timp
si bani in realizarea constructiilor datorita faptului ca vor accesa de la aceasta toatd gama de materiale nece-
sare, la un pret redus.

Oferta 1.. ,Bulmaga Vladislav” de materiale de constructii, completd si diversificatd, raspunde atit
exigentelor tehnice actuale cit si diverselor optiuni economice ale clientilor ei. Logistica intreprinderii asigura
clientii cu toate materialele la timp.

Dupa cum demonstreaza ultimii ani, cererea locala pentru materiale de constructie e in continua crestere
si intreprinderea nu are capacitatea de a o satisface. in acest sens, 1.I.,,Bulmaga Vladislav” obtinind creditul de
36400 EUR (600 600 MDL), isi propune sd faca o investitie avantajoasa in materiale de constructie si sa
mareasca oferta de produse de calitate pe piata de constructii autohtone. Astfel, 1.I. ,,Bulmaga Vladislav” va
putea deveni catre anul 2013 lider in comercializarea materialelor de constructie si fabricarea fortanului si
pavajelor pentru curte in raionul Telenesti din Republica Moldova, deoarece va creste capacitatea de
productie, cererea va fi satisfacuta deplin, vor fi contractati noi clienti, vor fi create noi locuri de muncg, va
creste volumul vinzarilor si cota de piata a intreprinderii. Totodata, 1.I.,,Bulmaga Vladislav” va avea sanse mai
mari la licitatii, iar clientii vor putea dispune de asortimentul solicitat in timp util, evitind sa caute materiale
de constructie la alti furnizori din regiune.
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Prin finantarea procurdrii materialelor de constructie si materiei prime pentru fabricarea fortanului si
pavajelor pentru curte, 1.I. ,Bulmaga Vladislav” se asteapta la o crestere a cifrei de afaceri cu 48,81% catre anul
2013.

Pentru a-si realiza obiectivele atit pe termen scurt cit si pe termen lung, mentionate mai sus, 1.I.,Bulmaga
Vladislav” isi propune sa procure in luna mai 2010 materiale de constructie (ciment, rotband, amserglob,
fugenfuller, ardezie, caramida, cherestea, gips carton, carton presat, cuie, suruburi, plasa de sarma, pari de vie,
etc) de la furnizorul 1.I.,Petica Gheorghe” din satul Sarateni (r-l Telenesti) in suma de 600600 MDL (36400
EUR), si pe parcursul perioadei mai 2010 — mai 2013 sa le distribuie pe piata locala (vezi Anexa 4). In urma
acestui fapt, intreprinderea va putea ajunge calitativ si cantitativ nivelul concurentului unic din raion.

Pe linga comertul cu ridicata a materialelor de constructie, i.I,,Bulmaga Vladislav” se ocupa si de comer-
cializarea produselor alimentare. Aceste afaceri sunt amplasate in incaperile ale caror proprietar este
Bulmaga Vladislav (vezi Anexa 7). De asemenea, intreprinderea produce la comanda pavaje pentru curte,
punind la dispozitia clientilor si bordurile necesare pentru aceste pavaje (vezi Anexa 6). Produsele date sunt
de o calitate inalta si se bucura de o cerere mare pe piata.

Intreprinderea respecta cerintele sanitare veterinare in conformitate cu Legea in vigoare a Republicii
Moldova referitor la achizitionarea, pastrarea si realizarea produselor de origine animala (vezi Anexa 3, 3.1.).
1.I.,Bulmaga Vladislav” dispune si de autorizatia sanitara de functionare referitor la fabricarea si comercializa-
rea materialelor de constructie, valabila pina la 06 mai 2014 (vezi Anexa 3, 3.2.).

Serviciul pe care il presteaza .., Bulmaga Vladislav’, sianume comercializarea materialelor de constructie
a constat in anii 2005-2010 din:

Denumire produs Cantitate Cantitate Cantitate Cantitate Cantitate Total cantitate
vinduta vinduta vinduta vinduta vinduta vinduta
2005 2006 2007 2008 2009 2005-2010
1 | Ciment 150 tone 200 tone 250 tone 270 tone 180 tone 1050 tone
2 | Rotband 3 tone 3 tone
3 | Amserglob 5000 saci 5000 saci
4 | Fugenfuller 80 saci 80 saci
5 | Gips 35 saci 35 saci
6 | Ardezie 2500 buc 2500 buc
7 | Caramida 13000 buc 13000 buc
8 | Cherestea 180 m? 180 cub
9 | Gips carton 160 m* 160 cub
10 | Carton presat 150 m? 150 cub
11 | Cuie 250 kg 250 kg
12 | Plasa de sirma 500 m.l. 500 m.l.
13 | Pari de vie 1400 buc 1400 buc
14 | Pavaje curtea pt. trotuar 1800 m’ 2700 m? 4500 m’
15 | Fortan 200 m® 250 m® 450 m®
Total MDL 210000 280000 350000 648 000 1878 488 3366488
Total EUR 12727 16 969 21212 39273 113 847 204 029

In ceea ce priveste fabricarea fortanului si pavajelor pentru curte, volumul producerii acestora creste din
an in an, fapt datorat cererii mari a acestor materiale pe piata. Astfel, pentru anul curent, pina in prezent, 1.I.
»Bulmaga Vladislav” are deja o comanda de fabricarea a 3000 m2 de pavaje pentru curte si cca 200 m3 de
fortan. Cererea la acestea ar putea creste considerabil pina la finele anului 2010 si Bulmaga Vladislav trebuie
cit mai curind sa isi mareasca capacitatea de productie si sa-si adapteze rapid oferta la necesitatile pietii.

1.I. ,Bulmaga Vladislav” are stabilite relatii comerciale cu persoane fizice la nivel local si raional, are o
reputatie impecabila si avanseaza cu pasi lenti, dar siguri pe piatd, bucurindu-se de apreciere din partea
administratiei publice locale (vezi Anexa 5).

Desi produsul 1.I.,Bulmaga Vladislav” nu este unic pe piata, avantajul competitiv al 1.I.,Bulmaga Vladislav”
consta in promptitudinea cu care aceasta reactioneaza la cererea clientilor, livreazd marfa si realizeaza
produsele en-gros. Marca 1.I.,Bulmaga Vladislav” devine una pe larg recunoscuta si tot mai mult solicitata pe
piata.
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2.3. Piata si clientii

1.I.,,Bulmaga Vladislav” isi comercializeaza marfa pe piata interna, clientii intreprinderii fiind pind acum
persoane fizice, insa in urma dezvoltarii afacerii intreprinderea va acapara si persoane juridice in calitate de
clienti.

Intreprinderea este situata intr-un sector al comunei bine dezvoltat. Daca pe parcursul activitatii venitu-
rile vor spori, se planifica deschiderea noilor filiale in alte sate ale raionului Telenesti.

Printre clientii permanenti ai .l ,Bulmaga Vladislav” se enumera:

Nume, prenume Denumirea marfii Cantitate procurata/2009 Pret/u.m. MDL Total MDL
1 | Banari Serghei Stilpi de vie 25 buc 65 1625
Plasa de sirma 4m.l. 325 1300
2 | Banari Maria Ciment 10 saci 70 700
3 | Bolocan Mihai Caramida 2000 buc 3,50 7000
Ciment 3 tone 1400 4200
4 | Bulmaga Sava Ciment 4 tone 1400 5600
5 | Bulmagalon Ciment 20 tone 1400 28000
6 | Cirlan Viorel Cherestea 3m? 2400 7200
Ardezie 50 buc 64 3200
Ciment 4 tone 1400 5600
7 | Chiriac Viorel Ciment 10 saci 70 700
8 | Comerzan Veaceslav Ciment 40 tone 1400 56000
Gard de fier 30 buc 285 8550
Palarii gard 50 buc 45 2250
Caramida 5000 buc 3,50 17500
Coroi Vadim Ciment 15 saci 70 1050
10 | Damascan Alexandru Gard de beton 40 buc 140 5600
Caramida 5000 buc 3,50 17500
Palarii gard 45 buc 45 2025
Ciment 4 tone 1400 5600
11 | Damascan Vasile Palarii gard 15 buc 45 675
Ciment 1tona 1400 1400
12 | Darii Valerii Tencuiala MP75 2 tone 1600 3200
Gips carton 15 buc 105 1575
13 | Gritarovschi Valeriu Plasa de sirma 10m.l. 325 3250
Stilpi de vie 110 buc 65 7150
14 | Muntean Sergiu Ciment 2 tone 1400 2800
15 | Musteata Viorel Pavaje curte 100 m? 100 10000
Borduri 30 buc 24 720
Ciment 1 tona 1400 1400
16 | Sirbu Pavel Pavaje curte 200 m? 100 20000
Borduri 20 buc 24 480
Ciment 3 tone 1400 4200
17 | Sirbu Vasile Ciment 10 tone 1400 14000
Ardezie 150 buc 64 9600
18 | Teslari Viorel Cherestea 6m? 2400 14400
19 | Tirsina Leonid Stilpi de vie 25 buc 65 1625
20 | Tcaciuc Veaceslav Ciment 6 tone 1400 8400
Ardezie 30 buc 64 1920
Cherestea 4m? 2400 9600
Gips carton 10 buc 105 1050
Tencuiala MP75 20 saci 76 1520
TOTAL 300165 MDL
18192 EUR

Materialele de constructie oferite de 1.I.,Bulmaga Vladislav” sunt orientate pe persoanele cu virsta de
18-60 ani. Conform datelor recensamintului din anul 2005, populatia in comuna Brinzenii-Vechi/Brinzenii-Noi
constituia 3100 locuitori. Dintre acestia, 1760 oameni au virsta intre 18-60 ani. Deci, cca 56,7% din populatia
comunei poate deveni clientela potentiala a l.I.,Bulmaga Vladislav”.
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Materialele de constructie oferite de 1.I.,Bulmaga Vladislav” sunt orientate pe persoanele cu virsta de
18-60 ani. Conform datelor recensamintului din anul 2005, populatia in comuna Brinzenii-Vechi/Brinzenii-Noi
constituia 3100 locuitori. Dintre acestia, 1760 oameni au virsta intre 18-60 ani. Deci, cca 56,7% din populatia
comunei poate deveni clientela potentiala a l.I.,Bulmaga Vladislav”.

1.I.,Bulmaga Vladislav” are intentia de a-si mari cota de piata de la 40% la 50% catre anul 2012. Pentru
pastrarea si largirea pozitiei pe piatd, intreprinderea va adopta urmatoarea strategie:

- reduceri sezoniere;

- imbunatdtirea tehnologiei de fabricare a fortanului si a pavajelor pentru curte;

« fabricarea noilor materiale de constructie;

+ ldrgirea permanentd a asortimentului de materiale de constructie;

+ stabilirea unui pret convenabil pentru toate paturile sociale;

« ridicarea nivelului de deservire a clientilor.

Pentru a influenta clientul sa cumpere materialele de constructie, intreprinderea va pune accentul pe
calitatea materialelor oferite, pretul convenabil, punctualitate in livrare, eficientd in deservire, asortiment
bogat si solutii moderne in constructii dupa tendintele internationale.

Comercializarea materialelor de constructie va avea un caracter sezonier. Vinzarile maxime vor fi atinse in
sezonul vara-toamna si va scadea in perioada iarna-primdvara.

1.I.,Bulmaga Vladislav” asigura transportul materialelor in raza raionului Telenesti, si respectiv descarcarea cu
autovehicul dotat. La cerere, intreprinderea poate inchiria autovehicule si utilaje necesare clientului. In functie de
valoarea materialelor cumparate, clientul poate beneficia de gratuitate sau de discount pentru transport.

I.I. ,Bulmaga Vladislav” va tinde continuu sa se pozitioneze pe un loc impunator pe piata prin materiale
de constructie atractive prin pret si calitate.

2.4. Marketing

Unul dintre obiectivele de marketing al 1.I. ,Bulmaga Vladislav” este sa devina un furnizor puternic de
materiale de constructie pe plan local si national prin ,diversitate-cantitate-pret-calitate” si prin principiul
»Minim profit, maxim beneficiar”. Datorita volumului in crestere a materialelor de constructie, pretul de piata
va fi pe larg accesibil, cererea se va madri si ca rezultat, profitul va creste constant.

1.1 ,Bulmaga Vladislav” se va axa pe o abordare directd a potentialilor clienti la nivel national, pe publicitatea
mouth-to-mouth (prin intermediul clientilor multumiti de calitatea deservirii). Totodatd, intreprinderea va participa
la expozitii a materialelor de constructie si la evenimente nationale specializate. 1.I. ,,Bulmaga Vladislav” va studia
permanent dinamica cererii pe piatd, comportamentul consumatorului, politica de pret si vinzari a concurentilor,
adaptindu-si oferta.

in paralel, va fi creat un sistem de loializare a clientilor, prin preturi preferentiale, bonusuri de livrare si
abordare personalizata. 1. ,Bulmaga Vladislav” se va axa pe mentinerea persoanelor fizice in calitate de
clienti si ulterior pe acapararea agentilor economici ca potentiali clienti. Strategia ,loialitate-acaparare” va
contribui la cresterea lentd, dar stabild a intreprinderii. La orice interactiune cu consumatorul, agentii 1.l.
»Bulmaga Vladislav” vor solicita un feedback si isi vor imbunatati continuu prestatia.

Chiar daca clientii 1.I. ,,Bulmaga Vladislav” sunt preponderent de pe piata en-gros, nu vor fi neglijati
clientii de pe piata cu amanuntul. 1.I. ,Bulmaga Vladislav” isi planifica sa faca donatii bisericilor si sa spon-
sorizeze evenimente sociale si culturale. In anul 2009 intreprinderea a donat 10000 MDL pentru reconstructia
pragului bisericii din s. Brinzeni-Vechi, r. Telenesti.

2.5. Concurenta

I.I. ,Bulmaga Vladislav” nu are concurenti la nivel de sat. La nivel de raion exista doar un singur concurent
(S.R.L.,lurie Daraban”), acesta avind perioada de activitate mai mare si propunind pe piata un asortiment mai
variat de produse si in cantitati mai mari. Deci, pentru a atinge cota de piata similara cu cea a concurentului SRL
Jurie Daraban’, intreprinderea are nevoie sa-si extindd oferta de materiale de constructie, pentru a satisface
cantitativ si calitativ cererea de pe piatd. Catre anul 2013, intreprinderea are intentia de a-si mari cota de piata de
la 40% la 50%, iar in anul 2010 isi planifica sa participe la mai multe licitatii publice, concurind prin calitate, diver-
sitate, preturi accesibile si punctualitate in livrarea marfii.
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Cota de piata

SRL “lurie Daraban”
60%

1.I. “Bulmaga Veaceslav”
40%

Analiza punctelor forte si slabe ale concurentului:

Puncte forte Puncte slabe

experientd mare; timp mare de livrare a materialelor;
) SRL . asortiment variat; . calitatea produselor uneori scazuts;
Jurie Daraban” - fx.
. popularitate. . amplasare nefavorabilg;
. preturi ridicate.
Analiza comparativa a concurentilor: Concurent

Indicatorii Nr. max. de puncte (1-5) 1.I. ,Bulmaga Vladislav” SRL,lurie Daraban”

Asortimentul 5 3 5
Pretul 5 5 4
Calitatea 5 5 4
Amplasarea intreprinderii 5 5 4
Distribuirea produsului 5 5 3
Imaginea intreprinderii 5 4 5
Numarul total de puncte 30 27 25
Beneficiile investitiei solicitate pentru procurarea materialelor necesare sunt:
- clienti satisfacuti de prezenta furnizorului de materiale de constructie la ei in localitate;
- clienti satisfacuti de calitatea inaltd a materialelor de constructie si de diversitatea acestora;
- clienti satisfacuti de raportul bun pret-calitate;
- profitul in crestere al intreprinderii;
- marirea capacitatii concurentiale;
- marirea capacitatii de binefacere a intreprinderii (reconstructie biserici).
2.6. Riscuri/Oportunitati
Analiza SWOT:
Puncte sabe:
- preturi accesibile si stabile; « stoc redus de materiale de constructie la moment;
- asortiment larg de materiale de constructie; - insuficienta resurselor investitionale pentru marirea
- amplasament favorabil, mai aproape de client stocului de materiale de constructie.

comparativ cu concurentul unic;

« livrarea la destinatie a materialelor de constructie;
« investitii in marketing;

- potentialul ridicat al pietii.

- cerere mare pentru materialele de constructie oferite; | -« riscuri naturale (calamitatile naturale);

- extinderea activitatii; « riscuri tehnice (defec'glunea mijloacelor de transport cu
- ocuparea unor segmente noi de piata; care se livreaza marfa); - o o
- crearea competitivitatii; - riscul de a pierde relatiile de loialitate cu furnizorii;

« riscul clientilor instabili;

- Criza economica;

« riscul financiar;

- risc de aparitie a noilor concurenti;
« riscul calitatii.

- Crearea reputatiei;
« obtinerea recunoasterii marcii.
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2.7. Managementul si personalul

Personalul de conducere al 1.I. ,,Bulmaga Vladislav” este format din 2 persoane:
- Bulmaga Vladislav - administrator, experienta in domeniu - 11 ani;

- Bulmaga Tatiana - contabil sef, experienta in domeniu - 9 ani.

In urma obtinerii creditului respectiv pentru investitia in materiale de constructie, se va mari volumul
de productie si de activitate a intreprinderii, astfel vor fi oferite 6 noi locuri de munca.
Personalul intreprinderii

Personal m Persoane| Salariu, lei Responsabilitati

Bulmaga Vladislav Administrator 3000 - planificarea si organizarea procesului de productie;
- certificarea si documentarea productiei;
- controlul procesului de producere;
- comercializarea productiei;
- monitorizarea procesului de munca;
Bulmaga Tatiana Contabil-sef 1 2200 - evidenta contabild a companiei;
- controlul incasarii surselor financiare de la clienti.
- achitarile bugetare;
- gestionarea rambursdrii creditului.

Bulmaga lurie Manager pe 1 1900 - marketing;
vinzari - comercializarea productiei;
- organizarea livrarii materialelor de constructie
la destinatie.
Morari Pavel Sofer 1 1900 - livrarea materialelor de constructie de la furnizor;
- livrarea materialelor de constructie pentru clienti.
Rotari Anatol, Muncitori 4 1500 - fabricarea fortanului;
Sirbu Igor, - fabricarea pavaje pentru curte;
Cecan Radu - executarea lucrdrilor de incdrcare/descércare a marfii.
Bulmaga Nicolae
Total salarii lunare MDL 15000
Total salarii anuale MDL 180000

2.8. Capital necesar
1.I.,Bulmaga Vladislav” are nevoie de a investi in afacere 40000 EUR (660000 MDL), din care 3600 EUR
(59400 MDL) capital propriu si 36400 EUR (600600 MDL) capital imprumutat.

Investitie
Capital propriu 3600 EUR 9% Capital imprumutat 36400 EUR 91%

Investitia datd va asigura cresterea cifrei de afaceri a intreprinderii in urmatorii 3 ani. Suma creditata va fi
folosita exclusiv pentru procurarea materialelor de constructie. Pentru a putea beneficia de preturi
preferentiale la materiale de constructie si pentru a satisface cererea mare de pe piat, I.l.,Bulmaga Vladislav”
trebuie sa procure aceste materiale in luna mai. Cererea la aceste produse este mare deoarece a inceput
sezonul constructiilor, si cele mai mari vinzari pot fi inregistrate anume in perioada vara-toamna.

Planul calendaristic al afacerii:

Activitatea Data, perioada

Comandarea materialelor de constructie Aprilie 2010
Accesarea creditului Mai 2010
Procurarea materialelor de constructie Mai 2010
Comercializarea materialelor de constructie Din lunie 2010
Rambursarea definitiva a creditului Septembrie 2013
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Rambursarea creditului va fi facuta trimestrial pe parcursul a 3 ani din veniturile obtinute de intreprin-
dere prin comercializarea materialelor de constructie.

Pentru rambursarea imprumutului creditului va fi nevoie de aproximativ 44000 EUR (din care 36400 EUR
pentru credit, 5460 EUR pentru dobinda, 1340 EUR pentru diferenta de curs valutar, 800 EUR comisioane
bancare si alte taxe).

Totodata, rambursarea creditului poate fi garantata prin proprietatile .I. ,,Bulmaga Vladislav” (vezi Anexa 7):

« Magazin alimentar 100 m.p. - 300 000 MDL = 18180 EUR

« Magazin materiale de constructie 105 m.p - 100 000 MDL = 6060 EUR

«  Depozit (se fabrica fortan si pavaje pentru curte) 60 m.p. — 80 000 MDL = 4850 EUR

« (Casa proprie 170 m.p. in s. Brinzenii-Vechi, r-l Telenesti — 500 000 MDL = 30300 EUR

« Camion MAN 12152 F - 170 000 MDL = 10 300 EUR

«  Automobil Mercedes Benz 124 - 80 000 MDL = 4850 EUR

+ Excavator MTZ 80 - 55 000 MDL = 3350 EUR

2.9. Plan financiar
Ca baza de calcul a fost luat urmatorul curs valutar: 1 EUR=16,5 lei

2.9.1. Planificarea venitului din comercializarea materialelor de constructie

Pe parcursul unui an de gestiune stocurile de marfuri se vor vinde in totalitate si din veniturile obtinute
o parte a numerarului va fi indreptata spre onorarea obligatiunilor de deservire a creditului
(credit+dobinda), cealalta va fi reinvestita in mijloace circulante, dupa cum se aratd in urmdtoarele tabele:
tabel general si tabelele anuale:

Tabel general

_ 2010 (MpL) | 2011 mpL) | 2012mpoy) | 2013 (MpL)

Vinzari anuale 687.320,00 736.537,00 591.927,00 421.956,00

Rambursare credit 50.050,00 200.200,00 200.200,00 150.150,00

Rambursare dobinda 7.507,50 30.030,00 30.030,00 22.522,50

Capital spre reinvestire 629.762,50 506.307,00 361.697,00 249.283,50

Anul 2010
Pret MDL 2010 cumparat 2010 vinzari
pret total pret Cant venit din
Produs cumparare  Cant. u.m. investit vinzare vinduta u.m. vinzari

Ciment 1.200,00 30  1tona 36.000,00 1.400,00 30 | 1tond 42.000,00
Rotband 90,00 80 | 1sac 7.200,00 98,00 80 | 1sac 7.840,00
Amserglob 52,00 70 | 1sac 3.640,00 64,00 70 | 1sac 4.480,00
Fugenfuller 66,00 100 | 1sac 6.600,00 80,00 100 | 1sac 8.000,00
Tencuiala MP 75 70,00 150 | 1sac 10.500,00 76,00 150 | 1sac 11.400,00
Clei pe baza de ipsos
Eurofin 63,00 50  1sac 3.150,00 70,00 50 | 1sac 3.500,00
Grunduri 70,00 30  5kg 2.100,00 75,00 30 | 5kg 2.250,00
Vopsea pe baza de
hidroemulsie 130,00 70 | 5kg 9.100,00 135,00 70 | 5kg 9.450,00
Vopsea email 23,00 100 | 1kg 2.300,00 27,00 100  1kg 2.700,00
Vopsea coler 20,00 200 1 buc 4.000,00 24,00 200 | 1buc 4.800,00
Perii 10,00 300 | 1buc 3.000,00 14,00 300 | 1buc 4.200,00
Ardezie 70,00 700 | 1buc 49.000,00 75,00 700 | 1buc 52.500,00
Cardmida 2,90 10000 | 1 buc 29.000,00 3,50 10000 | 1 buc 35.000,00
Cherestea 2.200,00 100  1m3 220.000,00 | 2.450,00 100  1m3 245.000,00
Gips carton 12,5 mm 95,00 100 | 1buc 9.500,00 105,00 100 | 1buc 10.500,00
Carton presat DSP 235,00 50 | 1buc 11.750,00 255,00 50 | 1buc 12.750,00
Carton presat DVP 210,00 50 @ 1buc 10.500,00 235,00 50  1buc 11.750,00
Carton presat OSB 320,00 50 | 1buc 16.000,00 355,00 50 | 1buc 17.750,00
Dibluri si suruburi 14,00 200 @ 1kg 2.800,00 20,00 200 | 1kg 4.000,00
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Teava profil 28,00 100  1Tm 2.800,00 34,00 100  1Tm 3.400,00
Teava metal 38,00 200  1m 7.600,00 42,00 200 | 1m 8.400,00
Sirma metal 1,50 200  1m 300,00 2,70 200 | T m 540,00
Cornier 25,00 100  Tm 2.500,00 32,00 100  1Tm 3.200,00
Armatura 12,00 250 | 1m 3.000,00 14,00 250 | 1m 3.500,00
Plasa de sirma 210,00 300  1m.l. 63.000,00 250,00 300 | 1m.l 75.000,00
Pari de vie 55,00 700 1 buc 38.500,00 65,00 700 1 buc 45,500,00
Gard de fier 320,00 50  1buc 16.000,00 365,00 50 | 1buc 18.250,00
Gard de beton 120,00 50 | 1buc 6.000,00 145,00 50 | 1buc 7.250,00
Cablu 18,00 400 | Tm 7.200,00 22,00 400  1Tm 8.800,00
Prize 8,00 100 | 1buc 800,00 10,00 100 | 1 buc 1.000,00
Intrerup&toare 9,00 100 | 1buc 900,00 11,00 100 | 1buc 1.100,00
Plafoane 110,00 30 | 1buc 3.300,00 135,00 30 | 1buc 4.050,00
Becuri Vita One 25,00 150 | 1buc 3.750,00 28,00 150 | 1 buc 4.200,00
Furtun apa 8,00 200  1Tm 1.600,00 12,00 200 | 1m 2.400,00
Ciocan 70,00 15 | 1buc 1.050,00 90,00 15 | 1buc 1.350,00
Ferestrau 40,00 20  1buc 800,00 60,00 20 | 1buc 1.200,00
Cleste 28,00 20 | 1buc 560,00 48,00 20 | 1buc 960,00
Lopata 28,00 30  1buc 840,00 48,00 30 | 1buc 1.440,00
Hirlet 27,00 30 | 1buc 810,00 47,00 30 | 1buc 1.410,00
Furca 45,00 30  1buc 1.350,00 65,00 30 | 1buc 1.950,00
Cuie 12,00 150 | 1kg 1.800,00 17,00 150 | 1kg 2.550,00
Total 600.600,00 687.320,00
Rambursare credit,
dobinda 57557.50
Capital reinvestit 629.760,00

In urmatorii ani, din veniturile obtinute in urma comercializarii materialelor de constructie si dupa
achitarea transelor respective creditului, vor fi procurate aceleasi materiale de constructie, dar in alte cantitati.

Anul 2011
Pret MDL 2011 cumparat 2011 vinzari
pret total pret Cant venit din
Produs cumparare Cant. u.m. investit vinzare = vinduta u.m. vinzari

Ciment 1.200,00 35 | 1tona 42.000,00 | 1.500,00 35 | 1tona 52.500,00
Rotband 90,00 85  1sac 7.650,00 100,00 85  1sac 8.500,00
Amserglob 52,00 80 | 1sac 4.160,00 65,00 80 | 1sac 5.200,00
Fugenfuller 66,00 100 | 1sac 6.600,00 80,00 100 | 1sac 8.000,00
Tencuiald MP 75 70,00 150 | 1sac 10.500,00 80,00 150 | 1sac 12.000,00
Clei pe baza de ipsos

Eurofin 63,00 50 | 1sac 3.150,00 70,00 50 | 1sac 3.500,00
Grunduri 70,00 30 | 5kg 2.100,00 78,00 30 | 5kg 2.340,00
Vopsea pe baza de

hidroemulsie 130,00 70 | 5kg 9.100,00 135,00 70 | 5kg 9.450,00
Vopsea email 23,00 100 | 1kg 2.300,00 28,00 100  1kg 2.800,00
Vopsea coler 20,00 200 | 1 buc 4.000,00 25,00 200 | 1 buc 5.000,00
Perii 10,00 300 | 1buc 3.000,00 15,00 300 | 1buc 4.500,00
Ardezie 70,00 700 1 buc 49.000,00 75,00 700 1 buc 52.500,00
Céaramida 2,90 10500 | 1 buc 30.450,00 3,50 10500 | 1 buc 36.750,00
Cherestea 2.200,00 100  1m3 220.000,00 | 2.500,00 100  1m3 250.000,00
Gips carton 12,5 mm 95,00 100 | 1 buc 9.500,00 110,00 100 | 1 buc 11.000,00
Carton presat DSP 235,00 75 | 1buc 17.625,00 255,00 75 | 1buc 19.125,00
Carton presat DVP 210,00 75 | 1buc 15.750,00 240,00 75 | 1buc 18.000,00
Carton presat OSB 320,00 75 | 1buc 24.000,00 360,00 75 | 1buc 27.000,00
Dibluri si suruburi 14,00 200 | 1kg 2.800,00 20,00 200 | 1kg 4.000,00
Teava profil 28,00 110  1Tm 3.080,00 36,00 110  1Tm 3.960,00
Teava metal 38,00 230 | Tm 8.740,00 44,00 230  1Tm 10.120,00
Sirma metal 1,50 330 | Tm 495,00 2,90 330 | Tm 957,00
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Cornier 25,00

Armatura 12,00
Plasa de sirma 210,00
Pari de vie 55,00
Gard de fier 320,00
Gard de beton 120,00
Cablu 18,00
Prize 8,00
Intrerupatoare 9,00
Plafoane 110,00
Becuri Vita One 25,00
Furtun apa 8,00
Ciocan 70,00
Ferestrau 40,00
Cleste 28,00
Lopata 28,00
Hirlet 27,00
Furca 45,00
Cuie 12,00
Total
Rambursare credit,
dobinda

Capital reinvestit

Pret MDL
pret

Produs cumparare
Ciment 1.200,00
Rotband 90,00
Amserglob 52,00
Fugenfuller 66,00
Tencuiala MP 75 70,00
Clei pe baza de ipsos
Eurofin 63,00
Grunduri 70,00
Vopsea pe bazd de
hidroemulsie 130,00
Vopsea email 23,00
Vopsea coler 20,00
Perii 10,00
Ardezie 70,00
Caramida 2,90
Cherestea 2.200,00
Gips carton 12,5 mm 95,00
Carton presat DSP 235,00
Carton presat DVP 210,00
Carton presat OSB 320,00
Dibluri si suruburi 14,00
Teava profil 28,00
Teava metal 38,00
Sirma metal 1,50
Cornier 25,00
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100 | Tm 2.500,00
250  1m 3.000,00
300  1m.l 63.000,00
700 ' 1buc 38.500,00
50  1buc 16.000,00
50  1buc 6.000,00
400 | 1m 7.200,00
100 | 1buc 800,00
100 | 1buc 900,00
30 | 1buc 3.300,00
150 | 1buc 3.750,00
200 | 1m 1.600,00
15 | 1buc 1.050,00
20 | 1buc 800,00
20 | 1buc 560,00
30 | 1buc 840,00
30 | 1buc 810,00
30 | 1buc 1.350,00
150 | 1kg 1.800,00
629.760,00
Anul 2012
2012 cumparat
total
Cant. u.m. investit
30 | 1tona 36.000,00
75 | 1sac 6.750,00
75 | 1sac 3.900,00
85 | 1sac 5.610,00
115 | 1sac 8.050,00
40 | 1sac 2.520,00
30 | 5kg 2.100,00
70 | 5kg 9.100,00
90 | 1kg 2.070,00
150 | 1buc 3.000,00
200 | 1buc 2.000,00
600 | 1buc 42.000,00
9000 1 buc 26.100,00
80 | Tm3 176.000,00
75 | 1buc 7.125,00
60 | 1buc 14.100,00
60 | 1buc 12.600,00
60 | 1buc 19.200,00
150 | 1kg 2.100,00
80 1m 2.240,00
150  1m 5.700,00
130 1m 195,00
100  1m 2.500,00

32,00
16,00
250,00
68,00
370,00
150,00
23,00
10,00
11,00
135,00
28,00
14,00
93,00
60,00
50,00
50,00
50,00
68,00
17,00

pret
vinzare
1.500,00
100,00
65,00
80,00
80,00

70,00
78,00

135,00
28,00
25,00
15,00
75,00

3,50
2.500,00

110,00

255,00

240,00

360,00
20,00
36,00
44,00

2,90
32,00

100
250
300
700
50
50
400
100
100
30
150
200
15
20
20
30
30
30
150

2012 vinzari

Cant
vinduta

30
75
75
85
115

40
30

70
90
150
200
600
9000
80
75
60
60
60
150
80
150
130
100

Tm

Tm

1m.l.
1 buc
1 buc
1 buc
m

1 buc
1 buc
1 buc
1 buc
m

1 buc
1 buc
1 buc
1 buc
1 buc
1 buc
1 kg

u.m.
1 tona
1 sac
1 sac
1 sac
1 sac

1 sac
5kg

5 kg
1 kg
1 buc
1 buc
1 buc
1 buc
1m3
1 buc
1 buc
1 buc
1 buc
1kg
Tm
Tm
Tm
Tm

3.200,00
4.000,00
75.000,00
47.600,00
18.500,00
7.500,00
9.200,00
1.000,00
1.100,00
4.050,00
4.200,00
2.800,00
1.395,00
1.200,00
1.000,00
1.500,00
1.500,00
2.040,00
2.550,00
736.537,00

230.230,00
506.310,00

venit din
vinzari
45.000,00
7.500,00
4.875,00
6.800,00
9.200,00

2.800,00
2.340,00

9.450,00
2.520,00
3.750,00
3.000,00
45.000,00
31.500,00
200.000,00
8.250,00
15.300,00
14.400,00
21.600,00
3.000,00
2.880,00
6.600,00
377,00
3.200,00



GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Armatura 12,00 2000 Tm 2.400,00 16,00 200 1Tm 3.200,00
Plasa de sirma 210,00 200 | Tm.l. 42.000,00 250,00 200 1m.l. 50.000,00
Pari de vie 55,00 500 | 1buc 27.500,00 68,00 500 | 1buc 34.000,00
Gard de fier 320,00 50 | 1buc 16.000,00 370,00 50 | 1buc 18.500,00
Gard de beton 120,00 50 | 1buc 6.000,00 150,00 50 | 1buc 7.500,00
Cablu 18,00 250 Tm 4.500,00 23,00 250  Tm 5.750,00
Prize 8,00 80 | 1buc 640,00 10,00 80 | 1buc 800,00
Intrerupatoare 9,00 80 | 1buc 720,00 11,00 80 | 1buc 880,00
Plafoane 110,00 25 | 1buc 2.750,00 135,00 25 | 1buc 3.375,00
Becuri Vita One 25,00 150 | 1 buc 3.750,00 28,00 150 1 buc 4.200,00
Furtun apa 8,00 150  1m 1.200,00 14,00 150 | 1m 2.100,00
Ciocan 70,00 15 1buc 1.050,00 93,00 15 | 1buc 1.395,00
Ferestrau 40,00 20 | 1buc 800,00 60,00 20 | 1buc 1.200,00
Cleste 28,00 20 1buc 560,00 50,00 20 | 1buc 1.000,00
Lopatd 28,00 35 1buc 980,00 50,00 35 | 1buc 1.750,00
Hirlet 27,00 35| 1buc 945,00 50,00 35 | 1buc 1.750,00
Furca 45,00 35| 1buc 1.575,00 68,00 35 | 1buc 2.380,00
Cuie 12,00 165  1kg 1.980,00 17,00 165 | 1kg 2.805,00
Total 506.310,00 591.927,00
Rambursare credit,
dobinda 230.230,00
Capital reinvestit 361.695,00
Anul 2013
Pret MDL 2013 cumparat 2013 vinzari
pret total pret Cant venit din
Produs cumparare = Cant. | u.m. investit vinzare vinduta u.m. vinzari
Ciment 1.200,00 20 | 1tona 24.000,00 | 1.500,00 20 | 1tond 30000
Rotband 90,00 65 | 1sac 5.850,00 100,00 65 | 1sac 6500
Amserglob 52,00 65 | 1sac 3.380,00 65,00 65  1sac 4225
Fugenfuller 66,00 65 | 1sac 4.290,00 80,00 65  1sac 5200
Tencuiala MP 75 70,00 65 | 1sac 4.550,00 80,00 65 | 1sac 5200
Clei pe baza de ipsos
Eurofin 63,00 45 | 1sac 2.835,00 70,00 45 | 1sac 3150
Grunduri 70,00 45 | 5kg 3.150,00 78,00 45 | 5kg 3510
Vopsea pe baza de
hidroemulsie 130,00 45 | 5kg 5.850,00 135,00 45 | 5kg 6075
Vopsea email 23,00 45 | 1kg 1.035,00 28,00 45 | 1kg 1260
Vopsea coler 20,00 65 | 1buc 1.300,00 25,00 65  1buc 1625
Perii 10,00 75 | 1buc 750,00 15,00 75 | 1buc 1125
Ardezie 70,00 220 | 1buc 15.400,00 75,00 220 | 1buc 16500
Caramida 2,90 6500 | 1buc 18.850,00 3,50 6500 | 1buc 22750
Cherestea 2.200,00 70 | 1m3 154.000,00 | 2.500,00 70 | 1m3 175000
Gips carton 12,5 mm 95,00 40 | 1 buc 3.800,00 110,00 40 | 1buc 4400
Carton presat DSP 235,00 40 | 1buc 9.400,00 255,00 40 | 1buc 10200
Carton presat DVP 210,00 40 | 1buc 8.400,00 240,00 40 | 1 buc 9600
Carton presat OSB 320,00 40 | 1buc 12.800,00 360,00 40 | 1buc 14400
Dibluri si suruburi 14,00 100 @ 1kg 1.400,00 20,00 100 | 1kg 2000
Teava profil 28,00 70 1m 1.960,00 36,00 70 1m 2520
Teavd metal 38,00 90 1m 3.420,00 44,00 90  1m 3960
Sirma metal 1,50 0 1m 135,00 2,90 0  1m 261
Cornier 25,00 80  1m 2.000,00 32,00 80  1m 2560
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Armatura 12,00 90  1Tm 1.080,00 16,00 90  1Tm 1440
Plasa de sirma 210,00 90 | 1m.l 18.900,00 250,00 90  1m.l 22500
Pari de vie 55,00 250 | 1 buc 13.750,00 68,00 250 | 1 buc 17000
Gard de fier 320,00 60 1 buc 19.200,00 370,00 60 1 buc 22200
Gard de beton 120,00 60 1 buc 7.200,00 150,00 60 1 buc 9000
Cablu 18,00 90  1Tm 1.620,00 23,00 90 1Tm 2070
Prize 8,00 80  1buc 640,00 10,00 80 | 1buc 800
Intrerupatoare 9,00 65 1buc 585,00 11,00 65 | 1buc 715
Plafoane 110,00 25 | 1 buc 2.750,00 135,00 25 | 1buc 3375
Becuri Vita One 25,00 65 1buc 1.625,00 28,00 65 1 buc 1820
Furtun apa 8,00 65 | 1Tm 520,00 14,00 65 1m 910
Ciocan 70,00 15 | 1buc 1.050,00 93,00 15 | 1buc 1395
Ferestrau 40,00 15 | 1buc 600,00 60,00 15 | 1buc 900
Cleste 28,00 15 | 1buc 420,00 50,00 15 | 1buc 750
Lopata 28,00 20 | 1 buc 560,00 50,00 20 1 buc 1000
Hirlet 27,00 20 | 1 buc 540,00 50,00 20  1buc 1000
Furca 45,00 20 | 1 buc 900,00 68,00 20  1buc 1360
Cuie 12,00 100  1kg 1.200,00 17,00 100 | 1kg 1700
Total 361.695,00 421.956,00
Rambursare credit,
dobinda 172.672,5
Venit din vinzari ramas 249.283,50
Plan preturi (MDL)
Indicatori Curent Asteptat
Produsul u.m. 2008 2009 2010 2011 2012 2013
(pret min- (pret min- (pret min- (pret min- (pret min- (pret min-
max) max) max) max) max) max)
Ciment 1 sac 80-82 68-70 70-75 75-78 75-80 75-80
Rotband 1 sac 97-100 104-106 96-98 98-100 100-105 100-105
Amserglob 1 sac 63-65 64-68 64-68 68-70 70-75 70-75
Gips 1 sac 78-80 76-78 78-80 78-82 82-85 82-85
Fugenfuller 1 sac - 65-80 80-90 90-100 95-103 95-103
Ardezie 1 buc 82-84 65-70 70-78 75-80 75-82 75-82
Caramida 1 buc 3,20-3,50 3,30-3,50 3.30-3,60 3,30-3,80 3,40-3,90 3,40-3,90
Cherestea 1m3 3500-3600 2300-2400 2450-2475 2450-2500 2475-2550 2475-2550
Gips carton 1 buc - 100-105 105-110 105-112 107-115 107-115
Carton presat 1 buc - 225-355 265-360 265-365 268-367 268-367
Cuie 1 kg - 15-25 15-25 18-30 20-30 20-30
Plasa sirma Tm.l. - 250-300 250-320 265-320 270-330 270-330
Pari de vie 1 buc - 63-65 65-68 65-70 68-73 68-73
Fortan 1md - 420-450 420-450 425-455 430-460 430-460
Pavaje curte 1 m? - 95-100 95-110 95-120 100-120 100-120

2.9.2. Planificarea veniturilor din comercializarea fortanului si pavajelor pentru curte, inclusiv
pilonii pentru aceasta:

1.I.,Bulmaga Vladislav” are deja comandé de fabricare a 200 m? fortan si 3000 m” pavaje pentru curte in
suma de 390000 MDL pentru anul acesta. Pentru anii viitori va mai creste cererea la aceste produse si,
conform calculelor prezente, intreprinderea planifica sa faca vinzari de 1,605,000 MDL catre anul 2013.
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Anul

2010
2011
2012
2013
Total

Cantitate fortan

(a)
200 m3
210 m3
210 m?3
220 m3

Pret (b)

450 MDL
450 MDL
450 MDL
450 MDL

Cantitate pavaje

curte (c¢)
3000 m?
3055 m?
3105 m?
3110 m?

GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Pret (d)

100 MDL

100 MDL

100 MDL

100 MDL
1605000 MDL

2.9.3. Planificarea veniturilor din activitatea magazinului alimentar

Venit total

(a*b+c*d)
390000 MDL
400000 MDL
405000 MDL
410000 MDL

Pentru perioada creditara compania planifica urmatoarele venituri din vinzari anuale: 37°442 MDL pe
perioada mai anul curent - 31.01.2010, 54'733 MDL in anul 2011, 63’817 MDL in anul 2012 si 74’008 MDL
respectiv, in anul 2013.

2.9.4. Planificarea cheltuielilor anuale

ANUL

Costul vinzarilor alimentare

Costul vinzarilor materialelor

de constructie

Costul vinzarilor - fortan si

pavaje curte

Total costul vinzarilor

Cheltuieli comerciale

Retribuirea muncii

Alte cheltuieli generale si

administrative

Total cheltuieli generale si

administrative

Cheltuieli operationale

Cheltuieli ale activitatii

financiare

TOTAL Cheltuieli

2.9.5. Graficul de rambursare a creditului:

2010 (MDL)

32558

600 600

din contributia

proprie
633158

14651

105000
18721

123721
7508
5748

784786 MDL

2011 (MDL)

55814

629760

din contributia
proprie

685574
25117

180 000
32093
212093
30030
9854

962 668 MDL

2012 (MDL)

54566

506310

din contributia
proprie

560876
25116

180 000
32093
212093
30030
9854

837 969 MDL

Perioada si suma rambursarii creditului si dobinzii aferente

Trimestrul rambursarii

Decembrie 2010
Martie 2011
lunie 2011
Septembrie 2011
Decembrie 2011
Martie 2012
lunie 2012
Septembrie 2012
Decembrie 2012
Martie 2013
lunie 2013
Septembrie 2013
TOTAL

Venit din vinzari MDL

1.114.762
297.818
297.818
297.818
297.818
265.186
265.186
265.186
265.186
226.491
226.491
226.491

4.046.249

Suma rambursata
EUR

MDL sau

57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50
57.557,50

690.690,00

2013 (MDL)

57 062

361695

din contributia
proprie

418757
25116

180000

32093

212093
22522
9854

688 342 MDL

3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
3.488,33
41.860,00
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2.9.6. Pragul de rentabilitate

Pentru perioada de creditare 1.I. "Bulmaga Vladislav” planificd urmatoarele rezultate financiare:

Anul /Rezultatele financiare 2010 2011 2012 2013

Vinzarile nete 1114762 1191270 1060744 905964
Costul vinzarilor 633158 685574 560876 418757
Profitul brut 481604 505696 499868 487207
Cheltuieli indirecte 151628 277094 277093 269585
Profitul net 329976 228602 222775 217622

Cifra de afaceri in anul 2009 a companiei a inregistrat urmatoarele valori:
+  Vinzari nete - 1'943'555 MDL

- Profit brut - 281'960 MDL

- Profitnet- 150'277 MDL

Dinamica profitului brut si net:

Indicatori 2009 MDL 2013 MDL Abaterea absoluta Abaterea relativa
Profit brut 281960 487'207 205’247 72.80%
Profit net 150277 217'622 67’345 48.81%
Rata profitului brut 14.50% 53.77%
Rata profitului net 7.73% 24.02%

Daca in anul 2009 rata PN era de 7.73 %, compania planifica ca rata PN in urma dezvoltarii afacerii sa
sporeasca la cca 24%. Deci, compania are ca scop majorarea profitului brut cu aproximativ 205 mii MDL si cu
cca 67 mii MDL, respectiv a profitului net - adica 1.I.,Bulmaga Vladislav” isi va majora cifra de afaceri cu 48.81%.

2.10. Rezultate financiare planificate pentru anii 2010-2013

Cheltuieli MDL Venit MDL
Costul vinzarilor 2'298'365 Venit din vinzari din care:
Cheluieli comerciale din care: 90000 Din vinzarea materialelor de 2437740
constructie
e  Detransport privind desfacerea 60 000 Din comercializarea fortanului si a 1 605000
pavajelor pentru curte
e  Privind marketing si reclama 30000 Din activitatea magazinului alimentar 230000
Cheltuieli generale si administrative 760000
din care:
e  Uzura mijloacelor fixe 30000
e  Reparatia mijloacelor fixe 30000
e Cheltuielile privind retribuirea 645 000
muncii
e  Pentru donatii si binefacere 35000
e  Alte cheltuieli generale si 20000
administrative
Alte cheltuieli operationale din care: 90 090
e Arenda -
o  Aferente platii dobinzii pentru credite 90 090
si imprumuturi
Cheltuieli ale activitatii financiare din 35310
care:
e Diferenta curs valutar 22110
o  Alte cheltuieli ale activ.fin. 13200
TOTAL Cheltuieli 3273765 Total Venit 4272740

Deci, asteptarile la finele anului 2013, prin cumul, sunt:
Investitie in 2010 in procurarea materialelor de constructie: 660 000 MDL (40 000 EUR)
Profit brut: 4 272 740-2 298 365 =1 974 375 MDL (119 659 EUR)
Cheltuieli indirecte: 3 273 765 MDL (198 410 EUR)
Profit net: 4 272 740-3 273 765 = 998 975 MDL (60 544 EUR)
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

in urma implementarii planului de afaceri dat, 1.I.,Bulmaga Vladislav” va inregistra un profit net prin
cumul pentru perioada anilor de creditare de minim 60 mii EUR. Astfel, investind in continuare in afacere -
deja capitalul propriu - intreprinderea va fi chiar pe primul loc pe piata locala ca furnizor de materiale de
constructie, si dispunind de capital propriu va putea deschide magazine pentru comercializarea materi-
alelor de constructie si in alte localitati din raionul Telenesti.

Tendintele i.1. ,Bulmaga Vladislav” sunt pozitive, ascendente si profitabile!
Ill. Anexe

Anexa 1 Copia certificatului de inregistrare a intreprinderii
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REGISTRARE

INTREPRINDEREA INDIVIDUALA
"BULMAGA VLADISLAV"
ESTE INREGISTRATA LA CAMERA INREGISTRARII DE STAT

Numaérul de indentificare de stat - codul fiscal
1003606008990

y 0z

Data inregistrarii 12.08.2002

Data eliberarii 12.02.2005

Sirghi Valeriu, registrator de stat
Functia, numele, prenumele persoanei
care a eliberat certificatul

" semnatura

MD 0023580
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Anexa 2 Extrasul din registrul de stat

CAMERAGH¥H ARII DE STAT
A MINISTERUL TARII INFORMATIONALE
AL REPUBLICII MOLDOVA

EXTRAS

din Registrul de stat al intreprinzitorilor individuali

Nr. 17339 data 13.05.2009

Denumirea completi: intreprinderea Individuali "BULMAGA VLADISLAV".
Denumirea abreviati: I.I. "BULMAGA VLADISLAV".

Forma juridicd de organizare: intreprinzitor individual

Numarul de identificare de stat i codul fiscal (IDNO): 1003606008990

Data Inregistrarii de stat: 12.08.2002

Sediul: MD-5813, s. Brinzenii Vechi, rl. Telenesti, Republica Moldova.

Obiectul principal de activitate:

1. Cultura vegetald asociatd cu cregterea animalelor.

2. Comertul cu ridicata al produselor agricole brute si animalelor vii.

3. Comertul cu ridicata pe bazd de tarife sau contracte.

4. Baruri.

5. Comertul cu aménuntul in magazine nespecializate, cu vinzare predominantd de produse
alimentare, bauturi si produse din tutun.

6. Comertul cu amanuntul al bauturilor alcoolice si altor bauturi.

7. Comertul cu amanuntul al produselor din tutun.

8. Alte transporturi terestre de cdldtori,

9. Transporturi rutiere de mdrfuri.

10. Comeryul cu ridicata al materialelor lemnoase, al materialelor de constructie §i
echipamentului sanitar.

11. Comertul cu amanuntul al articolelor de fierdarie, al vopselelor §i sticlei.

12. Fabricarea elementelor din beton, ipsos si ciment.

Administrator: BULMAGA VLADISLAYV, IDNP 0973110352166

Fondator:
1. BULMAGA VLADISLAV, IDNP 0973110352166

Prezentul extras este eliberat in temeiul art.34 al Legii nr.220-XVI din 19 octombrie 2007
privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzatorilor individuali §i confirma
datele din Registrul de stat la data de 13.05.2009.

%
/'

Registrator /X? //// / M =5 rghl Valeriu
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Anexa 3 Autorizatii

3.1. Autorizatie sanitar-veterinara

ULUI TELENESTI
34, tel./fax: (258) 22156

Valabila pana

S

abataj, achizitionare, pa

responsabilitatea:

filului sau efec-
m si sanctio-

mﬁm? principal
raionului Telenesti
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3.2. Autorizatie sanitara de functionare

(M.0., 2006, nr. 9-12, art.30)

UL D fumr ORIZATIE SANITARA DE FUNCTIONARE

v ZAIONAL Tern:m

m&mm,. 02 % it

Eliberati oe mai ;f =

=L Denurmrea umtam economlce Magazln pentru materlale dg con stzun;u
> Hor tutelar o, -~ 1.1."Bulmaga Vladnslav" F :
‘3. Adresa, tel,, fax S ‘R. Moldova r. Telenegtis Brinzenii Vechi
4. Proﬁlul actxvﬂé;u N - Ny =
(fabricare, depozitare comercializare, utih’zare, prestarea. ser’viciilor;

- Comercializare
educane, invatamint, odihna, etc.)

5. Grupele de produse (marfa), care urmeaza a fi fabricate, depozitate, comercializate, utilizate,
serviciile care urmeaza a fi prestate -
Materiale de constructii

IS PRN S 1 angajat
6. Volumul_ : =
- (capacitatea, numarul copiilor, elevilor, serviciilor, etc.)

7 Autorxzayla sanitara a fost eliberata in baza procesulul-verbal (actului) de examinare a staru

sanitare i rezultatelor investigatiilor de laborator nr. _din06.05.2009

—— 60520
s1 masurarrlor mstrumentale dim ,09 nr.,

- Clauze de funct:onare
Detinatorul autorizatiei sanitare de functlonare este obllgat A
. Sa reggqq)tg Regulile s{ normativele sanitaro- ep1dem7 8%004 : keg i
uliie
_§Wﬁ'm_elﬁa‘mtare pentru mlcromtrepnnderlte de producete §| prestare a servnculor >

(denumirea)

Sé sohmte dela organele Serviciului sanitaro-epidemiologic de stat teritorial vizarea
autonza;lci samtare la exp1rarea termenulul de valabﬂltate

OOGTOOOTRE

126



GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Anexa 4 Oferta materiale de constructie

Oferta materiale de constructie
Furnizor L.I. ,Petica Gheorghe”

Pret MDL Oferta materiale de constructie 2010
‘ - total
; rodus | pret cumparare | cantitate | u.m. investit
Ciment ‘ - 1.200,00 30 | 1tond | 36.000,00
| Rotband 0l 80| lisse [T 720000
Amserglob 70 lsac | .640,00
Fugenfuller | . 6600 100 |lsas | 660000
Tencuiala MP 75 L 70,00 150} 1sac 10.500,00
Clei pe baza de ipsos Eurofin . 63,00 60 | lsac 3.150,00
Grunduri 70,00 30 | 5kg 2.100,00
‘Vopsea pe bazd de ) ; .
hidroemulsie .. soo0 70 | 5kg _.9.100,00
Vopsea email . 23004 . 100 [1kg 2.300,00
Vopsea coler | 2000 200! 1buc 4.000,00
Perii ' qeep |’ 800 [ 1bdc 3.000,00
Ardezie 70,00 700 | 1 buc 49.000,00
Caramida - 2,90 10000 | 1 buc 29.000,00
Cherestea 2.200,00 100 113 220.000,00
Gips carton 12,5 mm 95,00 100 | 1 buc 9.500,00
Carton presat DSP ‘ 235,00 50 | 1 buc 11.750,00
Carton presat DVP ! 210,00 50 | 1 buc 10.500,00
Carton presat OSB ~ 320,00 50 | 1 buc 16.000,00
Dibluri si suruburi 14,00 200 | 1 kg 2.800,00 |
Teava profil 28,00 1000, Lm0 2.800,00
Teava metal i 38,00 200 | 1 m 1780000
Sirma metal 1,50 2004 : 300,00
Cornier . 25,00 . 1m . .250000
_Armatura L 112,00 250 | 1m 3.000,00
Plasa de sirma . 71000 300 | 1ml. | 63.000,00
Pari de vie 5500 700 | 1buc | 38.500,00
Gardde fier 320,00 50 1bus. || 16.000,00
Gard de beton 120,00 50 | 1 buc 6.000,00
Cablu 18,00 400 '1m | . 720000
Prize : 8,00 100 | 1 buc 800,00
Intrerupatoare . 9,00 100 {1buc | 900,00
Plafoane o . 1000 30 | 1buc 3.300,00
Becuri Vita One - 12500 150 | abuc | 875000
Furtun apa ' . 8,00 200 | 1m 1.600,00
| Ciocan ] . L7000 & 18 dbue, || 105000
Ferestrau ' ' 20| tbuc |- 800,00
Cleste - 204 lbue | 56000
Lopata 30 1bue 4
Hirlet 30 | 1buc
Furca : 280 | .blic
Cuie W 150 |1 Kg
Total | 15655¢ | 0
Data g i,
20.04.2010 : ROHE" |
) é’\ S( &
3 A --.nx\ﬁ%/{
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Anexa 5 Diplome de merit

e septembrie 2009 2N

o
Republica Moldova
LL— PNEE==W) f@"_-

128



GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Anexa 6 Foto pavaje pentru curte

129



Anexa 7 Foto

Magazin alimentar si magazin pentru comercializarea materialelor de constructie
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

Depozit (se fabrica fortan si pavaje pentru curte) si casa proprie
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Camion MAN 12152F si automobil Mercedes Benz 124
(mijloace de transport proprii)
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GHIDUL ANTREPRENORULUI pe intelesul tuturor

ANEXA 10
Link-uri utile

Agentia de Interventie si Plati pentru Agricultura

Agentia de Stat pentru Proprietatea Intelectuala

Agentia Nationala de Ocupare a Fortei de Munca

Agential Nationala de Dezvoltare Rurala

Biroul National de Statistica

Business Advisory Services Programme Moldova (Programul BAS)
Business Portal

Camera de Comert si Industrie

Camera de Licentiere

Camera Inregistrarii de Stat

Casa Nationala de Asigurari Sociale

Centrul International de Expozitii

Centrul National pentru Sanatate Publica

Centrul pentru Combaterea Crimelor Economice si Coruptiei
Compania Nationala de Asigurari in Medicina

Fondul International pentru Dezvoltarea Agriculturii

Inspectia Muncii

Institutului National de Standardizare si Metrologie

Organizatia de Atragere a Investitiilor si Promovare a Exportului din Moldova
Organizatia pentru Dezvoltarea IMM (Ministerul Economiei)
Programul De la Fermier la Fermier

Programul Operational Comun Romania-Ucraina-Republica Moldova 2007-2013
Registrul de Stat al Actelor Juridice

Serviciul Fiscal de Stat

Altele

Pentru recrutare personal si publicare posturi vacante:

www.angajare.md www.jobinfo.md

www.joblist.nd

www.jobmoldova.md

www.anofm.md

www.bestjobs.md

www.joburi.md

www.locurimunca.info

www.cariera.md

www.hr.md

www.aipa.md
www.agepi.md
www.anofm.md
www.acsa.md
www.statistica.md
www.bas.md
www.businessportal.md
www.chamber.md
www.licentiere.gov.md
www.cis.md
www.cnas.md
www.moldexpo.md
www.cnsp.md
www.cccec.md
www.cnam.md
www.ifad.md
www.inspectiamuncii.md
www.standard.md
www.miepo.md
www.odimm.md
www.cnfa.mc
www.ro-ua-md.net
www.justice.md
www.fisc.md
www.24h.md
www.business24.ro
www.businessportal.md
www.mybusiness.md

www.makler.md

www.moldovajob.md

www.munka.md

www.rabota.md

www.topjobs.md
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« www.24h.md

« www.bizcity.ro/stiri/cum-promovezi-eficient-un-produs-nou-lansat.html?id=32033
« www.business24.ro

« www.businessportal.md

« www.caam.utm.md/files/docs/ANTREPRENORIAT_c2.pdf

« www.contabilus.wordpress.com

« www.flux.md/editii/20105/articole/8734/

« www.mybusiness.md

« www.profituri.ro/curs/ideioptime.pdf

- www.startafaceri.blogspot.com
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