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INTRODUCERE

Disciplina Educatie antreprenoriald este prevazutd in planul cadru de invatamant
pentru liceu la clasa a X-a, la toate filierele, profilurile §i specializirile, beneficiind de un
buget de timp de o ord pe siptimana.

Disciplina Educatie antreprenoriald este o componentd de baz a culturii generale i
totodati o coordonata de actiune pentru educatia permanenta a viitorilor absolventi care vor
intrain viata sociald i profesionala.

Locul acestei discipline in oferta educationald pentru invatamantul obligatoriu se
justifica prin insugirea urmétoarelor cunogtinte ale educatiei antreprenoriale:

o finsugirea cunostintelor despre initierea, derularea si reusita unei afaceri;

o insusirea unor cunostinte privind normele juridice care reglementeazi initierea unei
afaceri;

o insusirea unor capacitati de reflectie critica asupra principiilor etice necesare in relatiile
specifice unui mediu de afaceri.

Competengele disciplinei propuse prin noul curriculum au un grad ridicat de
generalitate si complexitate referindu-se la formarea unor capacitati ( de analizd, de
comunicare, de gandire independenta) , a unor atitudini responsabile (fatd de mediu sau de
actiuni personale) si permit valorificarea eficientd a propriului potential si in perspectiva
gestionarea eficientd a propriei afaceri

EDUCATIAANTREPRENORIALA este o disciplind conceputa si cultive credinta in
puterea si frumusetea muncii.

Manualul Educatie antreprenoriald pentru clasa a X-a este conceput ca instrument
de lucru si sursd de informare atét pentru elevi cat si pentru profesori.

Manualul urmareste formarea bazei conceptuale specifice, dezvoltarea capacitétii
de observare si analizd, motivarea elevului pentru activitate independenta specifica mediului
deafaceri, practicagiteoretica.

Din punct de vedere metodic, in manual sunt utilizate tehnici active cu un puternic
caracter formativ, de predare/invétare, respectandu-se formele de activitati prevézute in noul
curriculum.

in realizarea acestui manual, autoarele Natalia Lazir si Maria Mitrache au pornit de

la urmatoarele premise:

e acoperirea cerintelor cuprinse in noul Curriculum national;

e respectarea in continut a ciclurilor dezvoltirii psihice a elevilor, solicitarea si
valorificarea cunostintele acumulate de elevi prin studiul altor discipline;

o evaluarea elevilor prin exercitiile propuse in fisele de lucru i fisele de evaluare, care
contribuie la dezvoltarea capacitatii de comunicare, a competentelor antreprenoriale si de
relationare la mediul economico-social;

o crearea situatiilor de invatare prin text, prin includerea rubricilor ,Stiati ca“;
»Retineti*.




1 MANAGEMENTUL RESURSELOR PERSONALE

Pentru a putea trai si a se manifesta in relatiile cu semenii sii, omul
trebuie sd consume o varietate de
bunuri §i servicii, trebuie si-si aco-
pere, deci, o varietate de nevoi.

Existenta biologica si sociald a
omului implicd un consum continuu
de bunuri, de la alimente sau imbra-
caminte pana la servicii, cum ar fi cele : & o R
de transport, asistentd medicala, mva- Ocupape tradmonala
tamant, culturd etc. fnaintedeafi ,omul este - i

Activitatea omului este generata si orlentata de nece51tatea acoperirii
nevoilor, fiind o permanenta creatoare de noi nevoi ce reies din insusi procesul
de desfasurare a activitatii umane. Din multiplele forme ale activitatii umane,
cea care il defineste pe om ca specie este i

.
(v,

Muneca reprezinti activitatea fizica sau intelectuald cu caracter social-
util, specificd numai omului, facuta congtient in vederea unui scop dinainte
stabilit: producerea de bunuri necesare satisfacerii nevoilor oamenilor.

Munca s-a schimbat din antichitate §i pana in zilele noastre. Activitatea
omului a trecut, de la cea de cultivator de plante i crescdtor de animale, la
cea de producdtor si, in prezent, se face trecerea la munca productivd
si creativa. In acest proces s-a trecut, treptat, de la efortul fizic preponderent,
laafirmarea tot mai puternica a celui intelectual.

Omul desfagoara multe activitati: manancd, se joacd, invata, colectioneaza
lucrari de artd etc. O trasaturd comund acestor activititi este . /.

Ce este motivatia?

Motivatia unui angajat este definitd de suma tuturor stimulilor indi-
viduali necesari pentru realizarea performantei. Acesti stimuli pot fi atat de
naturd subiectiva, cat si de naturd obiectiva.




Primii trei stimuli sunt foarte importanti pentru randamentul oricarei
activitati.

Succesele unui sportiv se spune ca sunt datorate motivarii sale ridicate, in
timp ce despre un elev care evitd munca (sub forma efortului intelectual si a
atitudinii participative la actul de transfer si aprofundare de cunostinte si
informatii) se spune ca nu este motivat (sau ca este motivat s nu munceasca).
Este interesant c&, in lipsa unei motivatii pozitive, se dezvolta, fara prea mare
efort, o motivatie negativa.

Majoritatea lucratorilor din fabricile de automobile din SUA sunt
satisfacuti de locurile lor de munca si de companiile unde lucreaza. Dedicarea
lor muncii pe care o fac reprezintd un indicator moral ridicat. Moralul unui
angajat se referd la atitudinea fatd de munca, fatd de superiori si fata de
organizatia din care face parte.

Moralul ridicat — ca atitudine pozmva in raporturlle de munca — este
rezultatul principal al prin locul de munci, sau ca
rezultat al locului de munca. O necesitate care ar putea fi satisfacutd prin locul
de munca este recunoasterea rolului 1mportant si contributiei avute intr-o
organizatie :: . i O alta nevo1e satisfacutd, ca rezultat al
locului de munca, este « -« ? 5

Un moral ridicat conduce la dedlcare cvasitotald si la loialitate in
favoarea organizatiei, evidente in fabricile de automobile din SUA, la care se
adaugd dorinta de a lucra cat mai bine. Un moral scdzut poate conduce la
dezinteres fata de munca, rata scazuta a productivitatii si, ca rezultat, angajatii
pdarasesc compania pentru a cduta locuri de munca la alte firme, in speranta ca
vor afla acolo mai multa satisfactie prin motivatie.

Putem spune ca motivatia actioneaza ca un cdmp de forte in care se afla
atit subiectul cat si obiectele, persoanele, activititile. Pentru a caracteriza o
componentd a motivatiei s-a folosit conceptul de vector care, in fizica, poseda:
marime, directie si sens. Vectorii motivatiei sunt caracterizati prin intensitate,
directie $i sens, proprietati care pot fi masurate prin anumite metode psiho-
logice. Directia §i sensul unui vector exprimd atractia, aproprierea sau
evitarea, sau respingerea. Intensitatea lui se regaseste in forta de apropiere sau
respingere.



Fig. 1.1. Elementele componente ale motivatiei umane.

Motivatia este esentiald in activitatea psihicd §i In dezvoltarea

personalitatii deoarece:

» este primul element cronologic al oricarei activitati;

» semnalizeaza deficite fiziologice si psihologice (ex. foamea semnali-
zeazd uneori scaderea glicemiei — procentul de zahdr din sdnge — sub o
anumita limitd, in vreme ce trebuinta de afiliere este semnalizata de
sentimentul de singuratate);

» selecteaza si declangeaza activitdtile corespunzatoare propriei satisfa-
ceri §1 le sustine energetic (de exemplu: nevoia de afirmare a unui elev
declanseaza activitati de invatare, participare la concursuri);

» contribuie, prin repetarea unor activitati si evitarea altora, la formarea
si consolidarea unor insusiri ale personalitatii (de exemplu: interesul
pentru muzicd favorizeazd capacitatea de executie a unei lucrdri
muzicale).

Motivatiile lucratorilor (fig. 1.1) sunt: economice §i profesionale, sociale,

legate de autorealizare, complexe, de mobilizare, culturale si spirituale.




FISA DE LUCRU

. Completeazaspatiile libere:

adnaintedeatl OMULCSTC oo

b. Activitatea fizicl sau intelectuald cu caracter. o .specifica
WIMAL e, CSEC e

¢. Trasitura comund tuturor activitdtilor umanc este oo

16, Stabileste valoarca de adeviir a urmatoarelor enunturic
Ej‘_ﬂ Activitatea omului nu este orientatd de necesitatea acoperirii
ncvoilor.
24A L E T Munca este sursa bundstirii oamenilor.

JAALFE.] Motivatiacste primuli e ic cronclogic al oricirei activitiil.
IR A{aspund& fa urmitoarcic intrebis v;.
I. Ceeste motivatia?

2. (,‘u' suml rincipalii stimult importantt pentru randamentul oricire:
activitdn ?
V. Stabileste asocierile dintre cele doud coloane:

A B
I averea, pozitia sociald a. nevoi naturale (biologice sau fizice)
2. hrana, locuinta b. nevoi sociale
3. colectit de artd ¢. nevol spirituale

4. motivatia muncii
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V. Serie cel putin un proverb sau uy
Lxempiu. ,Munca tare, munca deasd,
Numat dinsa nu mi lasd
Zbuciumandu-ma sd pler”
(B. P. Hasdeu, Scrieri, 1, 33)
V1. Realizeaza si completeazd (pe caiet sau cu x’:j‘umrui computerului.
folosind programul Microsoft Word) urmatoarea schema:

intentii |« Motivatia umana > dorinte

%@



Conceptul de dezvoltare de-a lungul vietii a avut o influentd importanta
asupra teoriilor privind - -0 oo Acest plan de carierd se poate pune
in relatie directa cu dezvoltarea adultulul in figura 1.2 sunt prezentate fazele
pe care le parcurge orice persoana de-a lungul vietii.

Cariera reprezinti: o profesie, ocupatie; domeniu de activitate; timp -
cét cineva lucreazi intr-un anumit domeniu; etapa sau treapta in ierarhia
profesionali; pozitie in societate, situatie buna.

Explorare Stabilizare Crestere

Qntincre
Declin

0 30 30 3 >

Fig. 1. 2. Fazele parcurse de om de-a lungul vietii.

Pentru dezvoltarea carierei personale trebuie sd ne intelegem pe noi si in
acelasi timp si intelegem lumea in care triim. intrebrile la care trebuie si
raspundem includ atit lumea interioard, lumea exterioara, cit si eul interior al
individului, care trebuie sa-si gaseascd propria cale in viata (fig. 1.3).

Fig. 1. 3. Cariera profesionala.

v

aptitudini nevoi - atitudini
sitalente - _si'motive: i valori




Imaginea interioara s-ar putea clarifica rdspunzénd la o serie de intrebari
fundamentale cum ar fi:

Imaginea 1nterloara poate ﬁ 1nterpretata pe baza raspunsului la

=

intrebarea: , o i
Alegerea si dezvoltarea carierei sunt procese extrem de complicate.

Dezvoltarea carierei (fig. 1.4) capata o importantd deosebita pentru formarea
potentialului de munca si valorificarea lui, scoala cu diferitele sale trepte,
profiluri i specializari avand un rol hotdrator. Dupd terminarea scolii, toti
absolventii se gisesc in fata deciziei de a se angaja, de a urma o pregatire intr-o
meserie sau de aurma cursurile unei facultati.

Pentru
societate

PROFESIA
inseamni

Pentru
persoani

\4 \ 4
Asigurarea existentei Impartirea ac_t1v1ta§110r
lucrative
A A4
Satisfacerea nevoilor Functie
fundamentale culturale, dorinte de
confort, nevoi interioare A
Calificare
Y
Statut social
Y \ 4 A4 ¢

Nevoia unui statut social §i in sensul unor servicii aduse semenilor i comunitatii

Fig. 1.4. Dezvoltarea carierei.




in favoarea pregitirii intr-o meserie pledeazi sansele mai mari pe
piata de muncd, un venit mai mare, posibilititi de promovare si de calificare
mai mari $i o pozitie mai bunad pe plan social. Alegerea profesiei care
corespunde cel mai bine nevoilor, dorintelor si aptitudinilor proprii depinde
de mai multi factori.

Totodata, progresul stiintei si tehnicii, amplificarea continud a comple-
xitatii proceselor de productie, deprecierea rapidd a stocului de cunostinte
acumulate in perioada pregatitoare initiald impun in mod necesar perfecti-
onarea pregétirii profesionale a populatiei ocupate.

Formele de realizare a acestui proces sunt multiple in functie de profesie
si specialitate de necesititile intreprinderilor, de cerintele postului ocupat, de
1nteresu1 si perspectlvele de promovare ale salariatilor etc.

#7 se realizeazd In gcoald, iar cea ;
orgamzata de 1nst1tut11 guvernamentale sau prlvate

Pregatlrea profesmnala se realizeazd prin:-

Acestea sunt orgamzate de
Ministerul Educatiei si Cercetarii (MEC);

Ministerul Muncii, Solidaritatii Sociale gi Familiei (MMSSF);

scoli, universitdti, agenti economici, sindicate;

Camera de Comert si Industrie a Municipiului Bucuresti;

asociatii profesmnale fundatu si firme particulare.

Conform ﬁguru 1.5, .+ 207w (resursele de muncd sau forta de
muncd) este formata din:

> & & &+ o

POPULATIA ACTIVA

A 4 v

Populatia efectiv activa
sau ocupata

Populatia disponibild

: }

Persoanele care satisfac

Persoanele .

are i Persoanele stagiul militar, elevii,
‘; e isi ot care lucreazi studentii,
exercita activitatea pe cont propriu persoancle in cdutarea

ca salariati unui loc de munca

Fig. 1.5. Clasificarea populatiei active.

Filialele locale ale Agentiei Nationale pentru Ocuparea Fortei de
Munca(ANOFM) sunt cele care stabilesc:

meseriile; activitatile In care urmeaza sa fie
specialitatile; pregatiti cursantii (somerii sau
functiile; personalul activ).



Potrivit ,,Codului muncii al R@nmmu"“, incepéand cu virsta de 3(
¢ ani, fiecare persoana apté de munci poate sa desfisoare, pandla virsia
de pcnswqan, ¢ muncd utild societatii, care sd-i ‘zsng,mc mijloacele de
¥ existentd side dezvoltare spmzua!a fncadrarea in munci iuﬂpm’az ese
poate face sila virsta de 14 ani, iar in unitatile industriale de fa varsta
de 15 ani, cu fncuviintarea paa }ntﬂﬁf sau a tuter ilor, dar numai pentru §

# munci potrivite cu dezveltarea fizicd, aptitudinile %w‘mw%im‘le for.
: inconformitatecu ch;ﬂ‘. nr. 19 din 1 aprilie 200¢, virsta standard g

¥ de pensionare este de 60 de ani peuntrn femei si de 65 de ani pentru
E barbati. Atingerea virstel standard de ponsﬁonare se va realiza in
U termen de 13 ani de la data intrdrii in vigoare a acestei legi, prin
¥ cresterea virstelor de pensionare pornindu-se de la % de ani pentru §

ferneiside la 62 de anipentru birbati,
ﬁm&wmm@mr me&m:m%wmwmr B A R P R Ry R O R R ST B

Pot fi organizate cursuri:

e lacererea agentilor economici, care urmeaza si angajeze someri;

o lacererea somerilor, care doresc si presteze o activitate organizata;

e lainitiativa ANOFM, in functie de necesarul fortei de munca.

Programul de calificare, recalificare §i perfectionare are in vedere
dezvoltarea unor noi sectoare de activitate, a celui privat sau a diferitelor
sectoare in care evolutia economiei o impune, precum: industria ugoara,
comertul, serviciile etc.

~
J__X : ‘ RETINE! R S R TN

e Obtectiv ulcp;cg,aﬁn,prmmwmu sunt
—rezolvarea de sarcini noi; %
«pu‘ecuomlcacapacxtamdwomumcm ¢ siderezolvare aproblemelor; %

-periectionarea atitudinii pentru schimbare. .
e Cresterea calitdtii nmnu'; se obtine prin:
- cresterea nivelulul gener al de educa rie i de pregitire profesionald ag
fortei de munci;
—asigurarea unui nivel ridicat de sdndtate a furtei de muncd;
—promovarea unui sistem eficient de motivare a lucritorilor.
'« Datoritd tehnologiet (evolutiet 1 dpld( a acutcm) unele profesit g1 micso-
reaza 1mpoxtanm sau chiar dlbpdl apdrdnd profesii noi (mmmx dlwonm' izatif§
din mine neproductive vor trebui 8@ se recalifice — exemplu: constructit de

& drumuri sicdifer atr‘
Ewmmwmv 3 .'-

%
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FISA DE LUCRU

i.  Stabileste valoarea de adevidr a urmitoarelor enunturis

] .[ATF. }Ca'{icra reprezintds o profesie, ocupatie, domeniuv de activitate.
clapd sau treaptd in icrarhia proicsionala.

RN Progresul stitnter st tehnicin, deprecierea stocului de cunostinie
acumulate la scoald nu tmpun o perfectionare a pregdtirti pro-
fesionale initiale.

LTI e . S TP

3 |A[F.jCaricra unei persoane depinde de: aptitudini si talent, nevoi i
motive, atitudini st valori.

P Raspunde la um areie intrebas

s
(O

iV, Comentearzacita

ANA ey i
1. ,,Meseria are tin

zilele, al perfectiondrii’
2. .Mestesugul vireme cere,/Nu se-nvati din vedere™.
{A. Pann, Opere 11,150)




Jack Welch, de la firma General Electric, spunea ci, pentru a reusi in
lumea afacerilor in anii '90, trebuie sa te gandesti tot timpul cum poti face
fiecare persoand mai folositoare, mai valoroasa.

Conform Legii nr. 133/1999 privind stimularea intreprinzétorilor
privati pentru infiintarea si dezvoltarea intreprinderilor mici si mijlocii
(IMM-uri), intreprinzdtorul este definit ca o persoana fizica autorizatd sau
o persoana juridica, ce, in mod individual sau in asociere cu alte persoane
fizice autorizate sau persoane juridice, organizeazi o societate comer-
ciald/ intreprindere autonoma patrimonial si autorizata si faca acte si fapte
de comert in scopul obtinerii de profit prin realizarea de bunuri materiale,
respectiv prestéri de servicii, din vdnzarea acestora pe piatd in conditii de
concurenta.

de actiune (fig. 1.6). Aceleasi activitati practice, intelectuale, artistice sunt
executate de diversi indivizi la diverse niveluri calitative, cu o eficientd mai
mare sau mai micd, uneori foarte redusd. Aptitudinile constituie latura
instrumentald si executiva a personalitatii. Ele s-ar putea defini ca subsisteme
sau sisteme operationale, superior dezvoltate, care mijlocesc performantele in
activitatea depusd. Ceea ce intereseaza este posibilitatea de a prevedea reusita

profesionala.
MEDIUL | . - | PREOCUPARI
DE MUNCA ‘ : PERSONALE
RELATIILE iN FAMILIA
C]f))éP;lCUT&ZEL SI LOCUINTA
MOTIVATIA _ , | ) ALTI FACTORI
PENTRU MUNCA : DE MEDIU

Fig. 1.6. Sistemul ,,om — mediu inconjurétor®.




Pe masura imbunatatirii continutului calitativ al muncii, are loc §i o
tendinta obiectiva de crestere a timpului liber pe durata vietii omului, expresie
si premisd a cresterii rolului factorului uman, a gradului de civilizatie,
in general.

Munca organizatd permite petrecerea timpului liber impreuna cu familia.

_ RETINE!

vocatie.




- FISA DE LUCRU

I. Completeazaspatiile libere.
I.Oameniise deosebescintre cidupd.......ooccviviiiciiicienniicn.
2. Aptitudinile constituie latura ...
II. Incercuieste rispunsul corect.
1. Inclinatia deosebitd, statornici pentru o activitate, asociatd unei
foarte bune dezvoltari a aptitudinilor, se transforma in:
a. Vocatie.
b. Munca.
c. Intreprinzitor.
2. Intreprinzitorul este acea persoan care:
a. Doreste sa castige cat mai multi bani.
b. Se angajeaza intr-o societate comerciala.
c. Arcinitiativa de a infiinta o societate comerciala.
3. Definitia completd a intreprinzatorului se regdseste in:
a.legeanr. 133/2000;
b.legeanr. 133/1999;
c. Legea 54/2000.
III. Rispunde la urmitoarele intrebairi:
1.Cum poate fi definit intreprinzatorul ?
2. Cereprezinta reusita profesionala ?
IV. Completeazd (pe caiet sau cu ajutorul computerului) schema
urmaitoare:

V. Comenteaza, din punct de vedere al continutului subcapitolului,
urmatoarele citate:
1. ,,Cele mai intelepte planuri nencoronate de succes se numesc nerozii.”
(M. Eminescu, Fragmentarium,79)
2. ,,Succesul urmarit nu poate niciodata pune satisfactie in contract.”
(T. Arghezi, Scrieri, XX1,183)




Ludovic al XVI-lea obisnuia sd afirme ca o tard este bogatd, cand
oamenii ei sunt bogati. Fireste afirmatia este la fel de adevarata si astazi, asa
cum demonstreazi realititile din numeroase tiri. In conditiile contemporane
principalii artizani ai bogatiei sunt intreprinzatorii. Deci, tarile care se vor
bogate trebuie sd acorde o atentie deosebita intreprinzétorilor.

.
=y,

Calitatea reprezintd totalitatea insusirilor si laturilor esentiale in
virtutea cdrora un individ este deosebit fata de alt individ.

Competenta reprezintd capacitatea unui individ de a se pronunta
asupra unui lucru pe temeiul unei cunoasteri adanci a problemei in discutie.

Intreprinzitorul reprezinti persoana care combin factorii de productie
(resurse naturale, resurse umane, capitalul) cu scopul realizérii §i vanzarii pe
piatd a bunurilor si serviciilor.

Intreprinzitorii accepti riscurile, creeazi si conduc intreprinderea astfel
incét, la final,

Printre calitatile si competentele unui intreprinzédtor de succes putem
enumera pe cele din figura 1.7.

CALITATILE “+—>
SI COMPETENTELE
UNUI
INTREPRINZATOR
DE SUCCES

Fig. 1.7. Intreprinzatorul de succes.




bl S DUAIRLY - Mai mult decat oricare alt factor, ca
mtreprmzator dedlcarea totala catre succes poate depdsi obstacolele. Deter-
minarea puternica i perseverenta pot determina un intreprinzator sa faca fata
oricdror greutdti pe care alte persoane le-ar considera insurmontabile si chiar
pot compensa hpsa de experlenta si de iIndemanare a personalului angajat.

Intreprmzatoru examineaza o situatie, determind
cum isi pot mari eansele de castig si trec mai departe. Ca rezultat riscurile,
considerate mari de catre persoanele obisnuite, sunt riscuri mici pentru
intreprinzétor.

o . Intreprinzitorii eficienti sunt adesea descrisi
ca avand capac1tatea dea mvata repede . Spre deosebire de alte persoane ei au
si dorinta puternica de a sti cat de bine sa se descurce §i cum isi pot imbunatati
rezultatele. Feedback-ul este important deoarece Intreprinzatorul doreste sa
mvete dm greqell 51 dm experlente anterioare.

o Wonglvarea prabiemolos porsis Intreprmzatoru nu sunt intimidati
de 81tuat11 d1ﬁc1le Increderea In sine i optlmlsmul general ii fac sa vada
1mp051b11u1 ca pe ceva ce doar necesitd mai mult timp pentru a fi rezolvat.
Problemele simple i1 plictisesc, sunt realisti in a aprecia ceea ce pot §iceeace
nu pot sa faca si unde au nevoie de ajutor pentru rezolvarea unor probleme
dificile dar de neevitat.

; i S TR Intreprmzatoru au fost Intotdeauna
con31derat1 persoane mdependente ei cautd si preiau initiativa, se pun in
situatii In care sunt personal rdspunzatori pentru succesul sau esecul intregii
operatii. Le place sd se implice In probleme in care impactul lor personal sa
poata ﬁ masurat.

. Un lucru care 1i diferentiaza clar pe intre-
prmzatorl este concentrarea spre oportumtate mai mult decat Spre resurse,
structurd sau strategie. Cand se hotdrdsc sd intreprindd o actiune o fac
intr-un mod calculat, Incearca sa facd totul pentru a obtine cat mai multe
sanse de castig.

Intreprinzitorii folosesc esecul ca pe o expe-
rientd din care pot invata ceva .Cei mai eficienti sunt cei care se asteapta la
dificultati si nu sunt dezamagiti, descurajati sau deprimati de un esec.

Desi intreprinzatorii intdmpind adesen
obstacole majore, increderea In abilitdtile personale ii determind si le
depaseasca siii face pe ceilalti sd-gi mentina propriul optimism.

Intreprinzatorii de succes stiu unde vor si ajungi.
Eiau o viziune sau concept despre ceea ce vor si fie firma lor. De exemplu :
Steve Jobs de la Apple Computers doreste ca firma sd producd micro-
computere ce pot fi folosite de oricine, de la copiii din scoli pana la oamenii
de afaceri. Nu toti Intreprinzatorii au viziuni predeterminate pentru firmele
lor, unii 151 dezvolta viziunea in timp, constientizdnd ce este firma si ce
poate ajunge.



Vivein nisee oz ciorzde Cantitatea mare de muncd depusa de intre-
prmzator presupune dm partea acestora existenta unei energii superioare.
Muti 1ntrepr1nzator1 151 dozeaza cantitatea de energle monitorizand cu grija ce
mananca ce beau fac exercitii fizice si stlu cand sd se retragd pentru relaxare.

: fted 5ios) 2 fsovaiie. Creativitatea a fost privitd timp
1ndelungat ca ﬁlnd ceva genetlc ceva cu care te nasti.

fudopendenya, Frustrarea In fata sistemelor birocratice, impreund cu
dorlnta de ,a face o diferentd“, 1i prezintd pe intreprinzitori ca pe niste
persoane foarte 1ndependente care doresc sa facd lucrurile in felul lor.

172 Dorintade 1ndependenta siautonomienuil oprestepe
1ntreprmzator si doreascd lucrul in echipd. De fapt, in timp ce intre-
prinzatorul stie clar unde se afla firma (sau unde ar dori sa se afle), personalul
se ocupa de act1v1tat11e ,,de zicuzi*“ din firma.

a3 '+, Acestea nu reprezintd o caracteristicd absolut
necesara a 1ntrepr1nzator1lor insd este important de stiut ca si de acest tip de
cunoastere este nevoie pentru a fi un intreprinzator de succes.
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1. Incercuieste litera corespunzitoare rispunsului corect.
I. La baza desfasurarii activitdtii cconomice a omului sc afld:
a. dorinta de a munci;
b. satisfacerea nevoilor;
c. Intentia de a presta un scrviciu,
. Motivatia are ca factor obicctiv:
a. Remunecratia buni;
b. interesul de a munci voluntar;
¢. un loc de munca nesigur.
IL. Stabileste valoarea de adevir a urméitoarclor enunturi:

1. Planul de carierd sc poate punc in relatie directd cu dezvoltarea
adultului.
2. Calitatile si competentele unui intreprinzator nu conteaza prea
multin momentul demararii unci afaceri.
3. O tari este bogatd atunci cand oamenti ci sunt bogati.
IV.Rezolva rebusul:

I Intreprinzitorul de succes
are Calitati St ovveeneeinnnnn
2.Inainte de a fi producitor, 2 |

omuleste . ..oooeninnnnnn.
3.Aici gasim locuri de muncd cu
ajutorul computerului.

[\\S]

4.Ocupatic, profesie, domeniu de activitate, ........ Intr-un singur cuvant.
5.Sinonim cu intreprinzitor.
Pecotana A-I3 vei descoperi activitatea specificd numai omului, sursa bundstarii.

V. MINIPROIECT.

Esti proaspit absolvent al Facultdtii ...... , specializarca ......... Acceseaza
Internctul in vederea gasirii $1 ocupdrii unut loc de munca potrivit pregatirii tale
profesionale.

Utilizeaza site-urile prezentate la sfarsitul capitolului I si notcazd pe caict cét
mai muite informatii legate de locurile de munca dorite.

Invitd-1i colegii la o dezbatere pe tema ,,Cele mai solicitate profesii/ meserii pe
piafa infernd si externd a muncii®.

VI. Comenteaza, impreund cu profesorul si colegii, urméatoarele citate:

,Dintr-o muncd ¢iit de mica,/ Dacd nu curge, tot picid.”

»Munca ¢ blagoslovitd,/ Cand te tii de ea ai pitd.”

(Anton Pann, Opere, 1)

&



2. INITIEREA SI DERULAREA UNEI AFACERI

2.1.1. Definirea si rolul planului
de afaceri

Se remarcd in ultima perioada o
evolutie din ce in ce mai acceleratd a
economiei In ansamblul ei, evolutie
sustinutd de aparitia unor noi idei de
afaceri, a unor noi societati comerciale,
de dezvoltarea si perfectionarea celor
deja existente.

&

~ L Planificarea afacerii.

L

Planul de afaceri este un instrument de lucru ce se foloseste pentru a
incepe si derula o afacere, care necesitd resurse materiale, financiare si
umane. Prin intermediul sdu sunt valorificate experienta si realizarile din
trecut cu scopul de a proiecta viitorul prin cele mai adecvate metode de
estimare §i aproximare.

Planul de afaceri constituie un instrument indispensabil intreprin-
zatorilor ce construiesc o afacere sau cautd parteneri, managerilor ce propun
proiecte noi altor persoane sau institutii de finantare, institutiilor ce
gestioneaza fonduri pentru proiecte de investitii, gestionarilor de proiecte in
cadrul asa-numitelor ,,incubatoare de afaceri® etc.

Planul de afaceri este un document scris care descrie natura afacerii,
piata-tinta, avantajele pe care afacerea le va avea asupra competitorilor,
precum si resursele si aptitudinile de care dispun proprietarii afacerii. Pentru
intocmirea lui este necesar sd se analizeze cu atentie produsele/ serviciile
oferite, competitia, resursele financiare necesare si alte detalii operationale.

Derularea unei afaceri incepe cu planificarea operationald a afacerii,
ceea ce Inseamnd determinarea strictd a obiectului de activitate.




RETINE!

e Rolul planului de afaceri este nu numai de a demonstra ca afacerea
merita finantatd, ci si de a ghida intreprinzitorul incepand cu primul
an de operare a afacerii.

e Implementarea lui inseamna control §i adaptare In functie de evolutia
reald. Acest control exercitat de-a lungul derularii afacerii va viza
toate elementele critice ale entitdtii economice (stocurile, costurile de
productie, controlul calitdtii, vanzarile, platile efectuate etc.).

Orice plan de afaceri presupune o anumita succesiune de etape (fig. 2.1).

Culegerea informatiilor
necesare (preturi, concurenti,

> furnizori, date tehnice,
juridice etc.)

Planificarea efectiva a
) activitatilor respective —
alegerea strategiei potrivite si
gdsirea cdilor de atingere a etapa 2
obiectivelor stabilite

Intocmirea
unui plan
de afaceri

i

Redactarea planului
(etapa de alegere a
> formei optime de
prezentare catre
destinatar a rezultatului etapa 3
etapei anterioare)

Fig. 2.1. Planul de afaceri.




Planul de afaceri poate fi comparat cu o harta rutierd: va arita unde se
afld firma si unde vrea sd ajungad. El cuprinde puncte de reper si alte elemente
ajutdtoare pentru orientarea in mediul economic.

Prezentarea completd a intregului proces ce std la baza planificarii
afacerii si intocmirii planului de afaceri poate fi schematizatd dupd cum se
aratd Infigura2.2.

A Fixared obiccavelor _ D.Analiza E. Stabilirea strategiei
. Unde vrefi si ajungefi’ . Care este cea mai buna
R : cale dea ajungedela B la:
— Randamentul investitiei —Puncte forte dconiderind G yiD:
— Produse/ piete e s}a}a ® || 1) Strategii
_ Productivi amey | — Oportunitdti ) ;
roductivitate ' | — Amenintari ) Resurse necesare
— Expansiunea/ Consoli- ’ 3) Responsabilitati de im-
darea etc. plementare §i motivatii
'
o B. »]})bla»gnostlcarea.» , i ___| C.Analiza mediului
~ situatiei actuale economic de evolutie
: wUndeva aflati” i
— Produse / Piete — Cererea pietei v
— Resurse: — umane —— |- Clientii , : -
- materx‘alg - Compet1t9ru . intocmirea
— financiare — Tehnologiile existente Sepes b
— Organizare — Forta de munci ARAantn g
— Rezultate — Alte informatii ~de afaceri

Fig. 2.2. Fluxul realizarii planului de afaceri.

Planul de afaceri este primul document scris ce va fi citit de un potential
investitor sau creditor. De aceea el trebuie sa fie scris cét se poate de clar si
convingitor. In ultima instantd, cel care se gindeste si investeasci intr-o
afacere nu va fi convins de complexitatea tabelelor si amanuntelor furnizate,
ci de acuratetea analizei, ideea in sine, gradul de detaliere a planificarii,
calitatea managementului si modul n care produsul se transforma in bani.

Un plan de afaceri bine fundamentat va trebui sé fie capabil sd determine
necesarul de capital suplimentar §i momentul in care se va realiza infunzia
acestuia, convingédnd asupra capacitatii solicitantului de a conduce afacerea.

Investitorii vor sa se asigure ca s-a facut 0 analizd competentd a punctelor
tari i a punctelor slabe ale afacerii, ariscurilor i oportunitatilor asociate.

&



2.1.2. Continutul unui plan de afaceri

In practica, nu existi o retetd unicd pentru redactarea planului de afaceri.
Fiecare plan trebuie sd fie adaptat naturii afacerii pe care o descrie, scopului
pentru care a fost elaborat, iar continutul acestuia sd poarte amprenta perso-
nalitdtii antreprenorului.

In continuare este prezentat un continut general pe care trebuie sa-l
acopere orice plan de afaceri ce se doreste a fi bine structurat.

Sinteza planului de afaceri
Planul este un document de baza, in cadrul acestuia fiind evidentiate
succint principalele elemente caracteristice planului de afaceri:

# obiectivul avutin vedere;

« descrierea sinteticd a afacerii;

= informatii succinte despre firma;

» necesarul de fonduri;

¢ rezultate economico-financiare scontate;

¢ echipa manageriala etc.

Sinteza planului de afaceri trebuie sd contind 3-5 pagini ca forma de
redactare care pot fi sustinute in maximum 5 minute de prezentare orala.
3| Prezentarea socletatu comerciale/firmei
Acest capitol are o importantd deosebitd in cazul in care planul este
utilizat pentru contactarea unor investitori (partenen din afara firmei) sau
institutii de creditare. Inainte de a se decide si colaboreze cu firma, acesti
potenglah parteneri de afaceri trebuie sd-i cunoascd pe cei care le cer ajutorul.
De asemenea, trebuie sé se convinga de avantajele pe care e pot avea in urma
colabordrii, adica sd aiba garantia realizarii profitului.

Acest capitol trebuie sa contind informatii privind:

¢ denumirea firmei i data 1nﬁ1ntar11
forma juridicd de constituire;
numdrul de Inregistrare la Registrul Comertului st codul fiscal;
natura capitalului societatii(de stat, particular, mixt);
obiectul de activitate inscris in statut (productie, servicii, comert,
constructii, agriculturd);
e numele si numarul actionarilor (proprietarilor), datele personale.
Descrierea afacerii
In acest document al planului de afaceri trebuie precizate, cit mai
explicit, urmdtoarele aspecte:
® obiectivele prioritare si misiunea firmei;
s nevoile consumatorilor ce urmeazi a fi satisfacute;
s produsele/serviciile ce urmeaza a fi fabricate/prestate;
® cantitatile anuale exprimate In unitati fizice sau monetare;
» necesarul de utilaje si dotri;
& situatia actuald a firmei gi perspectivele de dezvoltare.

&
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Descrierea amanuntita a produselor/serviciilor oferite

In acest capitol sunt evidentiate, in detaliu:
caracteristicile tehnice si economice ale produsului/serviciului oferit;
avantajul competitiv fatd de produsele/serviciile similare de pe piati;
tehnologiile de fabricatie si gradul de noutate al produsului/ servi-
ciului;
canalele de distributie i modalitdtile de promovare;
preturile de vanzare.

Definirea pietei

Acest capitol este foarte important pentru succesul ulterior al afaceri,
continutul lui vizénd:

partea de piatd si vanzarile estimate;

structura si dimensiunile cererii;

prezentarea principalilor concurenti si ponderea detinuta pe piata;
segmentul de piatd dorit de firma si evolutia acestuia in urmatorii
1-5am;

strategia de piata a intreprinderii.

Organizarea firmei si managementul acesteia
Acest capitol include informatii privitoare la echipa de conducere si la
resursele umane, la managementul firmei. Institutiile de creditare sunt inte-
resate intotdeauna de calitdtile si experienta echipei de conducere. Acestea
vor investi mai sigur intr-o afacere noua (nesigurd), dar condusa de o echipa
foarte bund, decat intr-una promitatoare (,,de viitor*), dar condusa de o echipa
de manageri fard experienta.
Aicipot fidetaliate:
structura organizatorica si metodele de organizare i conducere;
descrierea membrilor echipei manageriale cu evidentierea punctelor
forte sia punctelor slabe ale fiecarui membru,
modalitatile de selectare si perfectionare a salariatilor;
forma de salarizare;
descrierea procesului de productie cu mentionarea duratelor si a
cheltuielilor aferente fiecérei etape a acestuia;
necesarul de spatiu, instalatii, personal (cantitativ si calitativ).

Situatia economico-financiara a societatii

Planul de afaceri trebuie si arate potentialilor investitori sau creditori de
ce este profitabil sd investeasca In acea firma. Informatiile financiare sunt
grupate astfel:

Activitatea trecutd a firmei:
situatia veniturilor si a cheltuielilor din ultimii trei ani;
contul de profit/pierderi pe ultimii trei ani;
situatia creditelor existente (acolo unde este cazul).



Situatia economico-financiard a firmei contine informatii referi-
toarela:
s veniturile estimate pe urmatorii 3 ani;
» evolutia previzibild a costurilor si a profitului pe urmétorii 3 ani;
# planul de finantare pentru acoperirea cheltuielilor pe timpul realizarii
produsului/serviciului.

.‘3

I. Completeazd cnunturile urmdtoare cu informatia corecti:

i Planul de afaceri este un mstrument de oo, care sc
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2.2.1. Constituirea societatilor comerciale

In prezent, economia de piatd presupune existenta liberei initiative a
intreprinzatorului. Pe scurt, antreprenorii sunt liberi s hotarasca ce, cat, cum,
pentru cine sa facd, astfel incat sd-si atinga scopul, adicd sd obtind un profit cat
mai mare. Dar lucrurile nu stau chiar asa, libertatea antreprenorilor nein-
semnand dreptul acestora de a face orice si oricum.

In acest sens existi legi care trebuie respectate, dar mai intai trebuie
cunoscute de cétre toti aspirantii la statutul de intreprinzator. Cadrul legis-
lativ, in care 1si desfasoara activitatea un antreprenor, cuprinde legi, norme st
reguli ce trebuie respectate cu strictete.

Inregistrarea comerciantilor In Romania este reglementatd de Legea nr.
26/1990 privind registrul comertului si de Legea 31/1990 privind societatile
comerciale si legea 300/2004 privind autorizarea persoanelor fizice si a
asociatiilor familiale care desfiasoara activitdti economice in mod
independent (publicata in Monitorul Oficial nr. 576/29.06.2004).

I Legeanr 31/1990 privind societatile comerciale

a) Cuprinde reglementdri de baza privind constituirea, functionarea,
modificarea si desfiintarea societatilor cu personalitate juridica.

b) A fost republicatd in Monitorul Oficial al Romaniei, partea I, nr.
1066/17.11.2004, cu toate modificarile intervenite pana la acea data.

2o Legeunr 26/1990 priviand Registrid Consertishui

a) Cuprinde reglementari privind infiintarea $i organizarea Oficiului
National al Registrului Comertului si Oficiilor Registrului Comertului din
fiecare judet, inmatricularea comerciantilor in Registrul Comertului si
inregistrarea altor mentiuni; regimul firmelor si emblemelor, precum si
sanctiuni in caz de nerespectare a dispozitiilor sale.

b) A fost republicatd in Monitorul Oficial al Romaéniei, partea I, nr.
49/04.02.1998, cu toate modificarile pana la acea data.

3. Norme metodologice nr. p /668-773. emise de Camera de Comert si
Industrie a Romaniei si Ministerul Justitiei.

a) Normele metodologice reglementeazi modul de tinere a registrului
comertului si de efectuare a inregistrarilor, inmatricularea comerciantilor,
inscrierea de mentiuni privind modificarea actelor constitutive sau alte feluri
de mentiuni, precum §i organizarea si functionarea Oficiului Registrului
Comertului.
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b) Normele metodologice au fost publicate in Monitorul Oficial al
Romaniei, partea I, nr. 176/11.05.1998.

Societatile comerciale in nume colectiv sau in comanditd simpla se
constituie prin intocmirea unui contract de societate.

Societatile comerciale pe actiuni, in comanditd pe actiuni sau cu
raspundere limitata se constituie prin contract de societate si statut. Contractul
de societate §i statutul pot fi incheiate sub forma unui inscris unic, denumit act
constitutiv. Cand se incheie numai contract de societate, acesta poate fi
denumit, de asemenea, act constitutiv.

Actul constitutiv exprimd acordul de vointd al asociatilor sau
actionarilor realizat cu scopul de a da nagtere, a modifica, a transmite sau a
stinge drepturi si obligatii ce decurg din exercitarea obiectului de activitate
al societatii comerciale.

Actul constitutiv al societdtii (in nume colectiv, in comandita simpla sau
cu raspundere limitatd) trebuie sd contind In mod obligatoriu urmétoarele
elemente (cf. art. 7 din Monitorul Oficial, partea I, nr. 1066/17.11.2004).

o Numele si prenumele asociatilor, domiciliul §i cetdtenia acestora.
o Forma de constituire, denumirea si sediul societdtii comerciale.
o Obiectul de activitate al societatii comerciale.

o Capitalul social subscris si contributia fiecarui asociat la constituirea
acestuia (in numerar sau alte bunuri, valoarea lor §i modul de
evaluare).

e Asociatii care administreaza §i care reprezintd societatea comerciala.
o Partea cerevine fiecdrui asociat, atét la profit, cat si la pierderi.

o Localitdtile din tard sau din strdindtate unde societatea infiinteaza
sucursale sau filiale.

e Duratade activitate a societatii comerciale.
e Modul de dizolvare si lichidare a societitii comerciale.



- Formele de constituire a societatilor comerciale

In Romania pot functiona urmatoarele categorii de societati comerciale.

Nr. S()l;lile):la‘ll i Indic.ativul/ Descrierea societitii
crt. comerciale Sigla comerciale
SOCIETATEA Este forma de societate la care obligatiile
1 . Cu SRL sociale sunt garantate cu patrimoniul so-
RASPUNDERE cial, iar asociatii rdspund numai pani la
LIMITATA limita capitalului social subscris.
Este forma de societate la care obligatiile
sociale sunt garantate cu patrimoniul
5 SOCI%]];ATEA SA social, iar ac;iongrii réspund qumai péné_la
ACTIUNI concurenta capitalului social subscris.
' Capitalul social este divizat in parti numite
actiuni. '
Este forma de societate la care obligatiile
SOCIETATEA sociale sunt garantate cu patrimoniul
3 ég&%ﬁgﬁ/ SNC social, iar asociatii rdspund nelimitat si
solidar pentru obligatiile sociale.
Este forma de societate la care obligatiile
sociale sunt garantate cu patrimoniul social
si are doud categorii de asociati. Asociatii
SOCIETATEA comanditati raspund nelimitat (cu toatd
4 | com AIEDIT X SCs averea prezentd si viitoare) i solidar pentru
SIMPLA obligatiile sociale. Asociatii comanditari
raspund numai pani la valoarea capitalului
social subscris si au dreptul la o parte din
profitul realizat de societatea respectiva.
Este forma de societate la care obligatiile
sociale sunt garantate cu patrimoniul social
SOCIET?;ATEA si raspunderea asociatilor comanditati
5 | COMANDITA SCA pentru obligatiile sociale este nelimitata si
PE ACTIUNI solidara, iar a asociatilor comanditari este

limitatd pand la concurenta capitalului
subscris.




Etapele parcurse pentru constituirea unei societati
siactele necesare pentru constituire

a) Se poate face Intr-un spatiu proprietate a unuia sau a mai multor
asociati ori aflat in folosinta acestora.
b) Se pregatesc/obtin acte doveditoare pentru spatiu:
+ extras de carte funciarad de la proprietari;
¢ contract de inchiriere, subinchiriere;
+ avizul favorabil al proprietarilor sau chiriasilor din locuintele cu
care se invecineaza spatiul in cauza (pe orizontala si verticald).

ERpRUINEEe Bgb belEun g nk

a) Firma/embleima se stabileste de cétre asociati si trebuie sa se deose-
beascd de firma si embiema altor societati.

b) Firma si emblema trebuie sa fie scrise in primul rdnd in limba romana.

¢) Firma si emblema se verifica la Oficiul Registrului Comertului din
judetul unde se stabileste sediul firmei, eliberandu-se dovada inregistrarii §i
rezervarii acestora pe o perioada de 3 luni.

3.

a) Pentru intocmirea actului constitutiv asociatii pot contacta un avocat,
un notar, sau se pot adresa Biroului de consultanta din cadrul Camerelor de
Comert si Industrie Judetene.

b) Laintocmirea actului constitutiv sunt necesare:

+ acte de identificare a asociatilor, administratorilor sau reprezen-
tantilor persoane fizice (pasaport, carte de identitate);

+ acte de identificare a asociatilor, administratorilor sau reprezen-
tantilor persoane juridice (statut, certificat de inmatriculare/ inre-
gistrare fiscala, certificat de bonitate bancara);

¢+ certificat de cazier judiciar pentru fondatorii, au iinistratorii §i
reprezentantii cetdteni straini.

4.

a) Semnarea se poate face direct de cétre toti asociatii sau prin
Imputernicit cu procura speciald autentica.

b) Cetatenii strdini care nu cunosc limba roménd semneaza in prezenta
unui interpret autorizat.



¥

Pentru deschiderea conturilor se prezintd bancii urmatoarele documente:

+
L4

cererea de deschidere a contului;
fisa cu specimene de semnaturi.

6.

7.

Cererea de inmatriculare in registrul comertului, cf. Art. 3 din Legea

26/1990
L

10.

,cuprinde:

numele si prenumele, domiciliul, cetitenia, data si locul nasterii,
starea civila, averea si modul de evaluare a acesteia §i activitatea
comerciald anterioara;

firma comerciala i sediul acesteia;

obiectul de activitate, cu precizarea domeniului §i a activitatii
principale;

numele, data si organul emitent al autorizatiei pentru exercitarea
activitatii.

verificarea dosarului;

controlul legalitatii actelor i autorizarea inmatricularii societatii, de
catre judecatorul delegat de Tribunalul teritorial;

transmiterea spre publicare in Monitorul Oficial al Romaniei a
incheierii hotérarii judecatorului delegat;

inmatricularea societatii;

eliberarea certificatului de inmatriculare §i a incheierii hotararii
judecdtorului delegat.



Societate comerciala.

Schematizind, etapele care trebuie parcurse pentru a infiinta o societate
comerciald sunt cele prezentate in figura 2.3.

Etapele
necesare
infiintarii
unei
societati
comerciale

Legalizarea statutului societatii comerciale
la un birou notarial

Obtinerea avizului de constituire a unor societafi
comerciale (in cazul anumitor societati)

Inmatricularea la Oficiul National al Registrului
Comertului (respectiv la ,,Biroul unic de inregistrare*)

Obtinerea unei hotdrari judecétoresti prin
care se recunoaste inmatricularea societdtii comerciale

Anuntarea inmatriculdrii prin publicarea acesteia
in Monitorul Oficial al Romaniei

Fig. 2.3. Infiintarea societitii comerciale.
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STIATI CA ..

Optiunea pentru cea mai convenabild forma juridica a afacerii se va face
luand in considerare: obiectul de activitate si extinderea acesteia, numarul
partenerilor, capitalul social necesar si cel disponibil, gradul de raspundere al
partenerilor §i caracteristicile specifice pentru fiecare formd juridicad in
conformitate cu legislatia in vigoare.

Societatile comerciale reglementate de Legea 31/1990 pot fi prezentate
si comparate succint in tabelul urmator.

Modul
i < Denumirea | . e
Forma Actul Caplt.allul Numarul contributiei Réaspunderea| transmiterii
juridicd |constitutiv| 9¢'2 de asociati . asociatilor [partilor sociale
minim *'| asociatilor ; L
’ sau actiunilor
1 2 3 4 5 6 7
intre asociati
—contract . — prin succesiune
Societate | de societate parti sociale A — cétre terti
. péni la .
cu — statut— .. ) ce nu pot fi 6 numai cu
raspundere sau act 2.000.000 mmupunslo reprezentate 0011§turlexll,§t aprobarea
limitatd | constitutiv lei maxim prin titluri soi?gll sau;s?:lris asociatilor
(SRL) ca inscris negociabile ce reprezintd
unic 3/4 din
capitalul social
. prin vointa
Soc;itate parti sociale péni la asociatului
. ce nu pot fi unic, acesta
ralsigl)rlllix:;itf;re Statut:;aut act 2.0010:000 1 reprezentate congturlerll;a.l avand
cu actionar constitutiv e prin titluri C‘.’pll a E ut drepturile
;'c negociabile social subscris si
unt obligatiile AGA*

* AGA = Adunarea Generald a Asociatilor.




—acfiuni
nominative

— contract prin declaratie
i de societate - in registrul
Societate actiuni pani la €g 0
pe | T SAMI= 1 25.000.000 nominative @ | octionarilor
actiuni sau act AV minimum 5 coneurenta $i mentiune pe
(SA) constitutiv lei I i?':létor ca.lplxtal;lul. actiune
ca inscris P social subseris | _ ;eriyyn
unic la purtator
prin simpla
traditiune
— intre asociati
Societate tract cu acordul unanim
% contac pirti sociale . ... |-prin mostenire
innume | de socictate nu este . ; nelimitatd  |_ o isibil
lecti : minimum 2 (art. 202 AR netransmisibile
colectiv —act precizat . si solidara ilor daci
(SNC) tituti si221) tertilor dacd nu
constitutiv s-a prevazut
in contract
—comanditari | .
péni la - Intre asociati
Societate ract concurenta | cu acordul unanim
in contrac minimum 2 | parti sociale capitalulyj [~ Prin mogtenire
.= | de societate | nu este . ; ! | hetr isibil
comanditi act recizat (comanditar, (art. 202 social etransmisibile
simpld | itutiv P comanditat) | i 221) subscris tertilor daca nu
(5CS) — comanditati | $-2 prevazut
nelimitat §i in contract
solidar
—acfiuni
— comanditari nominative
Societate | —contract pani la prin declaratie
2 de societate Lo concurenta in registrul
o — statut acfiuni italului actionarilor
comandita 25.000.000 f . . nominative capitalulul cfionar
pe sau act lei minimum 5 sau social §1 mentiune pe
actiuni constitutly la purtator subscris | actiune
(SCA) ca inscris —comanditati |- actiuni
unic nelimitat gi la purtator
solidar prin simpla

traditiune



2.2.2. Codul muncii — cadrul legislativ pentru asigurarea
cu resurse umane a noii societiti comerciale

Orice intreprinzitor, care si-a infiintat o societate comerciald si doreste
sd-g1 continue activitatea cu succes si sa realizeze profit, va trebui sa lucreze cu
oamenii, adicd si aibd angajati. Relatiile de muncd, din orice tard, sunt
reglementate printr-o serie de legi. Principala lege pe care trebuie sd o
cunoasca intreprinzétorul este Codul muncii.

Codul muncii este legea care reglementeaza totalitatea raporturilor
individuale si colective de munca, modul in care se efectueaza controlul din
domeniul raporturilor de munca, precum sijurisdictia muncii.

Dintre principiile fundamentale care stau la baza Codului muncii
amintim urmatoarele.

Libertatea muncii este garantata prin Constitutie.

Dreptul la munca nu poate fi ingradit.

Munca fortatd este interzisd, prin munca fortatd intelegdnd orice
munca sau serviciu impus unei persoane sub amenintare sau pentru care
persoana nu §i-a exprimat consimtdmantul in mod liber.

Orice persoana este libera in alegerea locului de munca si a profesiei,
meseriei sau activitatii pe care urmeaza sd o presteze.

Nimeni nu poate fi obligat s3 munceasca sau sd nu munceasca intr-un
anumit loc de munca sau intr-o anumita profesie, oricare ar fi acestea.

Orice salariat care presteaza o munca beneficiazd de conditii de muncd
adecvate activitatil desfasurate, de protectie sociala, de securitate si sdnatate
In muncad, precum si de respectarea demnitatii §i a constiintei sale, fara nici o
discriminare. ’

Tuturor salariatilor care presteaza o munca le sunt recunoscute dreptul
la plata egala pentru muncé egald, dreptul la negocieri colective, dreptul la
protectia datelor cu caracter personal, precum si dreptul la protectie Impotriva
concedierilor nelegale.

In cadrul relatiilor de munca functioneazd principiul egalitdtii de
tratament fatd de toti salariatii i angajatorii. Orice discriminare directd sau
indirecta fata de un salariat (bazata pe criterii de sex, orientare sexuald, carac-
teristici genetice, varstd, apartenentd nationald, rasd, culoare, etnie, optiune
politica, origine sociald, religie, handicap, situatie sau responsabilitate
familiald, apartenenta sau activitate sindicald) este interzisa.



Drepturile si obligatiile privind relatiile de munca dintre intreprinzator
angajator) si salariat se stabilesc potrivit legii, prin negociere, in cadrul
sontractelor colective de munci si al contractelor individuale de munca.
’rincipalele drepturi si obligatii ale salariatilor si angajatorilor sunt pre-
zentate in tabelul urmator.

Drepturile salariatului

Obligatiile salariatului

Dreptul la salarizare pentru munca depusa.
Dreptul larepaus zilnic §i siptdmanal.

Dreptul la concediu de odihnd anual.

Dreptul la egalitate de sanse si de tratament.
Dreptul la demnitate in munca.

Dreptul la securitate §i sdndtate in munca.
Dreptul de acces la formarea profesionala.
Dreptul la informare §i consultare.

Dreptul de a lua parte la determinarea
siameliorarea conditiilor de munca gi a mediului
de munca.

Dreptul la protectie in caz de concediere.

: Dreptul lanegociere colectiva.

Dreptul de a participa la actiuni colective.
Dreptul de a constitui sau de a adera la un sindicat

- Obligatia de a realiza norma de munca sau, dupi

caz, de a indeplini atributiile ce ii revin conform
fisei postului.

: Obligatia de arespecta disciplina muncii.
:<Obligatia de a respecta prevederile cuprinse in

regulamentul intern, in contractul colectiv de
muncd aplicabil, precum i in contractul indi-
vidual de munca.

Obligatia de fidelitate fatd de angajator in exe-
cutarea atributiilor de serviciu.

Obligatia de a respecta médsurile de securitate si
sdnatate a muncii in unitate.

~ Obligatia de arespecta secretul de serviciu.

Drepturile angajatorului

Obligatiile angajatorului

Dreptul s stabileascd organizarea si functi-
onarea societitii comerciale.

Dreptul si stabileascd atributiile corespun-
zitoare pentru fiecare salariat, in conditiile
legii.

Dreptul sa dea dispozitii cu caracter obliga-
toriu pentru salariat, sub rezerva legalitatii lor.

Dreptul si exercite controlul asupra modului de
indeplinire a sarcinilor de serviciu.

Dreptul sd constate sdvarsirea abaterilor disci-
plinare §i sa aplice sanctiunile corespunzi-
toare, potrivit legii, contractului colectiv de
muncd aplicabil §i regulamentului intern.

» Obligatia sa informeze salariatii asupra condi-

tillor de muncid si asupra elementelor care
privesc desfdsurarearelatiilor de munca.
Obligatia sd asigure permanent conditiile
tehnice §i organizatorice avute in vedere la
elaborarea normelor de munca.

.- Obligatia sa acorde salariatilor toate drepturile

ce decurg din lege, din contractul colectiv de
muncd aplicabil si din contractele individuale
de munci.

Obligatia sd@ comunice periodic salariatilor
situatia economica si financiard a unitatii.
Obligatia si se consulte cu sindicatul sau, dupa
caz, cu reprezentantii salariatilor in privinga
deciziilor susceptibile sa afecteze substantial
drepturile si interesele acestora.

Obligatia sd pliteascd toate contributiile §i
impozitele aflate in sarcina sa, precum si s&
retind §i sd vireze contributiile §i impozitele
datorate de salariati, in conditiile legii.
Obligatia s infiinteze registrul general de
evidentd a salariatilor §i s opereze inregistra-
rile previzute de lege.

Obligatia sa elibereze, la cerere, toate docu-
mentele care atesti calitatea de salariat a solici-
tantului.

Obligatia sd asigure confidentialitatea datelor
cu caracter personal ale salariatilor.



FISA DE LUCRU

iI. Completeazi enunturile urmitoare cu informatia corecta:

1. Econornia de piatd presupune existenta................ a intreprinzétmului‘
2. Inregistrarea comerciantilor in Romania este reglementatade ..............
privind registrul comertuluiside ... e privmd socictatile comerciale.

i1. Stabileste valoarea de adevar a urmitoarelor enunturi:
1@@ Coniractul de societate exprimmé acordul de vointd al asociatilor sau
actionarilor realizat cu scopul de a da nastere, a medifica, a transmite sau a
stinge drepturi si obligatii ce decurg din exercitarea obiectulut de activitate
al societdtii comerciale.
2. EL F.| Socictatea comerciald 1si poate desfagura activitatea $1 in alte domenii
de activitate, pe langd productie, comert, servicii sau impert-export, fard a fi
nevoic de obtinerca unor aprobiri sav avize speciale.
111, Stabileste asocierile corecte dintre cele doud coloane:
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piata

In cazul produselor not, o cercetare de
piatd privitoare la dinamica, marimea si
natura pietei initiale §i viitoare ar face
impresie buna.

Daci produsul sau serviciul analizat nu
este unul nou, ci o imbunatitire a unuia existent, pot fi foarte bine determinate
dimensiunile §i caracteristicile pietei. Pentru aceasta se vor utiliza date
istorice §i prognoze credibile din publicatii ale Comisiei Nationale de
Statisticd, ale asociatiei producdtorilor §i comerciantilor, ale agentiilor
specializate etc.

Lansarea pe piatd a unui produs care si castige admiratia consu-
matorilor prin calitatea sa, dar si printr-un pret mai mic decét cel al con-
curentet, reflectd ideea fundamentald a politicii unei firme de succes (fig. 2.4).

Studierea ple;éi.

Fig. 2.4. Lansarea unui produs. PIATA
PRODUSUL
¢ Y *
PRET . PLASARE PROMOVARE
. — privit ca un ansamblu de atribute tangibile si intangibile

care satisfac o anumitd trebuintd. Principiul de bazi in acest caz, sustinut de
firma, este obtinerea unui produs de la foarte bun spre excelent, pentru ca
,firmele care fabrica un produs de valoare medie vor avea un rezultat mediu®.

. — ca expresie baneascd a valorii sau utilitatii marfurilor. La
inceput, firma va folosi strategia pretului de penetrare (un pret mic, sub
nivelul pietei) pentru aproape toate produsele sale.

. — care este definitd de canalele, retelele si circuitele de
distributie ale produselor; se va merge pe principiul eficientei obtinute pe
operatiuni precise §i rapide in ceea ce priveste productia, distributia si
serviciile post-vanzare (garantie).

. — privitd ca fiind comunicarea firmei cu exteriorul.
Pentru a putea obtine un produs competitiv, trebuie sa se adopte o strategie
care sd propulseze ideea spre cel mai inalt nivel al importantei i profita-
bilitdtii, dar pentru idei bune avem nevoie de angajati intreprinzitori si
eficienti, cei plictisiti si plictisitori ducand la un regres considerabil.



Pentru a putea aprecia mai bine posibilitatile de actiune in domeniul
desfacerii, intreprinzatorul are nevoie de informatii despre sztuatta pzetez
Culegerea acestor informatii se face prin intermediul «

(fig.2.5).

STUDIUL DE PIATA

Nes;stematlc, pl in

Contmuu, .
prm urmirirea: pietei.

~ Singular,
_prin analiza pietei

Fig. 2.5. Studiu de piata.
o /iwnziiscws oo constd in culegerea de date despre piata, in mod
mai mult sau mai putm arbitrar si aleator.

Exemplu: un maistru tdmplar ii roagd pe ucenicii sdai sa solicite
parerea cunogtintelor-si a rudelor cu privire la o usa de intrare cu protectie
contra efracttez realtzata de el.

o - constd in studierea singulard a pietei in scopul obtinerii
unei imagini momentane a situatiei pietei. In acest scop se procedeaza la
impdrtirea spatiald a pietei si la segmentarea pe grupe de produse.




. constd in stabilirea evolutiilor §i modificérilor
datelor de piatd in anumite intervale de timp (o luna, un an). Aceste modificari
ale datelor de piata se pot datora unor factori ca:

—influenta modei;

—schimbarea gusturilor;

—modificarea puterii de cumparare;

—masuri luate de stat pentru sprijinirea economiei.

. v:2-constd in evaluarea §i aprecierea viitoarelor evolutii
ale pietel. Prognoza p1ete1 se bazeazd pe rezultatele analizei pietei, urmaririi si
prospectdrii pietei.

Cea mai importantd metoda de studiere a pietei este chestionarul.

Chestionarul consta intr-o succesiune logica de intrebari, majoritatea
cu rdspunsuri oferite in variante multiple, cu ajutorul cdrora se culeg datele
intr-o cercetare selectiva de marketing (marketing = ansamblu de cunostinte
stiintifice, metode si tehnici de analiza a orientdrii §i utilizdrii factorilor de
productie in scopul satisfacerii cerintelor de consum ale populatiei, in
conditiile obtinerii unui profit).




2.4.1. Resursele financiare

Problema majora, intalnitad de orice intreprinzétor cu idei noi de afacerti,
0 reprezintd procurarea banilor necesari aplicdrii In practicd a ideilor
respective.

-
o

&

Resursele financiare sau patrimoniul reprezinti totalitatea drepturilor
si obligatiilor cu valoare economici, apartinidnd unei persoane fizice sau
juridice, precum si bunurile la care se refera.

In figura 2.6 sunt prezentate principalele modalitdti de obtinere a
resurselor financiare necesare demararii si derularii cu succes a unei afaceri.

A4

A.Binci

Modalitati

de obtinere

a resurselor
financiare

Y

B. Credite:‘ext'erne

Y

C. Leasing

D. Fonduri nerambursabile

E. Ru'd‘e, priéteni, cunostinte

Y

Fig. 2.6. Resurse financiare.




» A.Bincile

Principala sursd de finantare a firmelor mici o reprezintd béncile.
Firmele mici pot beneficia de imprumuturi de la diverse banci, dacad inde-
plinesc o serie de criterii, ce difera de la o banca la alta, dintre care amintim:
garantiile, garantiile personale, previziunile financiare etc.

sunt reprezentate de bunurile fizice concrete, cum ar fi
imobilele sau vehiculele motorizate, ce pot garanta imprumuturile. Este
important ca intreprinzatorul sd poatd garanta efectuarea la timp a platilor
principale (rate) si a platii dobanzilor.
reprezintd impresia pe care o creeaza intre-
prinzatorul. O parte dintre banci investesc nu numai in societatea comerciala,
cisiin proprietarul acesteia. Vor avea mai multe sanse sd obtind un imprumut
acei Intreprinzétori care au legaturi strdnse cu comunitatea din care fac parte,
sl au experientd anterioara in domeniul de activitate al firmei.

Cualte cuvinte, cei ce doresc sa devind intreprinzatori trebuie sd inceapa
pregitirea de pe acum. Pe langa toate acele calitati ale intreprinzitorului de
succes, prezentate in capitolul anterior, mai este nevoie de o imagine de
persoand de incredere care respecta legea si o sprijina.

prezintd in detaliu situatia financiard pentru
societatea comerciald respectiva. Cu cat suma imprumutati este mai mare, cu
atit mai mult banca va dori sd supravegheze mai atent activitatea firmei.

» B.Credite externe

Orice credit extern se finalizeaza cu restituirea banilor obtinuti §i a
dobanzii stabilite la contractarea creditului. Pana ajung la solicitant, creditele
parcurg un drum de cooperari intre bancile si/sau institutiile europene si cele
romanesti, care sunt administratorii acestor fonduri.

Prezentdm cateva exemple de unitdti bancare §i programe a caror
derulare necesitd acordare de credite.

e Prin (BCR),

(BRD) si se deruleaza programul de coo-
perare cu (BERD),
care are ca domenii de finantare proiecte de investitii noi sau modernizarea/
extinderea activitatii actuale: achizitionarea de echipament de productie
(masini, utilaje, mijloace de transport etc.); achizitionarea de proprietati
imobiliare (cladiri) si capital de lucru pentru scopuri productive sau prestarea
de servicii. Prin Banca Comerciald Romana (BCR) se mai deruleaza:

- (Fondul International de Dezvoltare Agricola) ce
vizeaza ca domenii de finantare: achizitionarea de magini, utilaje, instalatii
pentru prelucrarea produselor agricole; agroturismul si alte servicii;
cumpdrarea de animale etc.

— (Fondul pentru reconstructia zonelor miniere),



cu domeniile de finantare referitoare la investitii pentru dezvoltarea
si modernizarea intreprinderilor existente si a celor recent infiintate in
zonele vizate.

» C. Leasing
Aceastd modalitate de obtinere a resurselor functioneaza astfel: firma
care ofera servicii de leasing achizitioneaza de la furnizori diverse categorii
de bunuri (autovehicule, utilaje si instalatii industriale, computere etc.) si le
inchiriazd beneficiarilor ce nu dispun de resursele financiare necesare
cumpiririi de la furnizor. Intre firmi si beneficiar se face un contract in care
se stabilesc perioada de inchiriere, obligatiile celor doud parti si conditiile in

care beneficiarul poate deveni proprietar al bunului respectiv.
Diferenta intre imprumut si leasing este prezentatd in tabelul urmator.

iMPRUMUTULv j

~ LEASING-UL

w Necesitd garantii din partea
ambelor parti

w Banca va stabili un sistem
de rate, in general mai mari decit
cele de leasing, care nu sunt
deductibile din profit (sumele de-
ductibile se scad din profitul impo-
zabil al firmei)

» Bunul cumpdrat prin creditul
obtinut apartine beneficiarului si va
apdrea in bilantul firmei

» Beneficiarul suportd riscul
uzurii morale a bunului (uzura mo-
rald, degradarea din punct de vedere
tehnic a unui bun in comparatie cu
bunuri din aceeagi categorie, mai
performante, aparute ulterior pe
piatad)

x Presupune ca garantia o
constituie bunul insugi. Ratele im-
puse de firma de leasing sunt mai
mici (de asemenea avansul pentru
leasing este mai mic decat contri-
butia cu care trebuie si participi in
cazul in care soliciti un Imprumut)
si se stabilesc in functie de pretul de
piatd al bunului, dar si in functie de
TV A, dobanda, profit

w Dobanzile platite si ratele in
sistemul de leasing operational sunt
deductibile fiscal. Bunul este folosit
de beneficiar in regim de inchiriere,
insd beneficiarul poate cumpdra
bunul la sfarsitul contractului de
leasing, dar nu este obligat sd o faca

# Firma de leasing suportd
uzura morala

m Bunul se utilizeazi in regim
deinchiriere

® Ratele se pot achita cu banii
generati de folosirea bunului
respectiv




» D.Fondurinerambursabile

Fondurile nerambursabile sunt formate din banii ce se pot obtine pentru
oafacere, bani care nu trebuie sd mai fie restituiti institutiei finantatoare.

Uniunea Europeand este principalul generator al programelor de stimu-
lare a dezvoltarii. Mai contribuie cu fonduri §i programe:
Agentia Nationald pentru Dezvoltare Regional;
Programul PHARE 2000 pentru coeziune economica si sociald;
Programul CRAFT pentru cercetare i dezvoltare tehnologic;
Programul National de Cercetare Stiintificd §i Dezvoltare
Tehnologicd ORIZONT 2000 etc.

> E. Rude, prieteni, cunostinte
Aceasta este metoda de finantare cel mai des utilizatd, mai ales pentru
afacerile noi. Totusi, metoda are si avantaje si dezavantaje, precum cele pre-
zentate In tabelul urmator.

AVANTAJE DEZAVANTAJE

m Sunt sanse de a obtine banii | m Se obtin sume mici de bani, ceea
necesari pentru demararea ce limiteaza punerea in practica a
afacerii ideilor de afaceri mai mari

m Nu este obligatorie realizarea
unui plan de afaceri coerent (banii

® Exista posibilitatea de a restitui se obtin pe criterii sentimentale,
imprumutul intr-o perioada mai putin obiective), deci de
mai lunga de timp obicei nu existd o pregitire prea-

labild lansarii in afaceri

Unrol important in lansarea afacerii il au economiile personale, mai ales
daca se are in vedere obtinerea unor finantdri substantiale din alte surse.
Creditorii vor fi intotdeauna interesati de contributia financiard personald
la lansarea afacerii, privind-o ca pe o garantie a seriozititii si interesului
intreprinzatorului.

Obligatiile agentilor economici, persoane fizice sau juridice, sunt
achitate prin instrumente de plata. Acestea se pot clasifica conform figurii 2.7.



Fig. 2.7. Instrumente de plata.

INSTRUMENTE
DE-PLATA

Plata se face imediat si fara inter-
— | mediere

»| bani numerar

Instructiune scrisd dati unei
[— | banci pentru a pliti cuiva valoarea
‘ cec mentionati in acea instructiune

Instrument prin care emitentul
i - — 5 |15i ia angajamentul de a plati la o
» bilet la ordin anumiti data fixi (scadenti) o anu-
miti sumi de bani unui beneficiar

Obligatie scrisi de a pliti sau de
—> |a face sa se pliteasci, la scadentd, o
sumai de bani determinatd

cambie

Dispozitie neconditionati, data
de citre emitentul acesteia unei
—> [societiti bancare receptoare, de a
pune la dispozitia unui beneficiar o
anumiti sumai de bani la o anumita
data

» ordin de plata

juridic,

economic,



[STUDIU DE CAZ

Dupd cum am amintit la inceputul acestui subcapitol, orice afacere are nevoie
de bani, adicd trebuie finantatd. Potentialii finanfatori nu ofera bani oricui, oricum
si in orice conditii. Acestia solicitd prezentarea unor date §i informatii referitoare
atdt la intreprinzdtor cat si la afacerea aflata pe rol. Toate informatiile, cerute cel
mai frecvent de finantatori, sunt structurate sub forma unui
asemandtor celui de mai jos.

— Numele societatii .

— Codul unic de mreg1strare (CUI)
— Forma juridica de constituire (SRL SA SCA SCS SNC) ............
— Adresa, numerele de telefon si fax de la sediul societdtii comerciale:
— Tipul activitatii principale ..
— Natura capltalulm (de stat, pr1vat roman sac stram mlxt) ................

— Capital social

lei, la data

— Principalii asociati sau actionari:

PREZENTAREA SOCIETATII COMERCIALE/FIRMEI

_ ASOCIATI/ACTIONARI

Persoane fizice

Adresa completa, nr. telefon Actiuni (%)

Persoane juridice

Adresa completa, telefon,
cod unic
de inregistrare

Numar

Lo
angajati Actiuni (%)

Total 100%

| DESCRIEREA ACTIVITATII CURENTE A SOCIETATIL

— Istoricul activitatii

— Produsele sau serviciile de baza (prezentate in functie de sortiment,

calitate, cantitate, evolutie Tn timp €tC.) .....coeveirieriiienierenenreereeieniene
— Descrierea sumari a procesului tehnologic actual ..........c..cocccveeviiinnnnn.
— Principalii furnizori de materii prime (tabelul de mai jos).

Materia prima .

Denumxrea fumlzorulm
(adresa completa)

Ponderea furmzorulul in aprov121onarea
cu matene pnma respectlva (%)




ECHIPA DE CONDUCERE $I RESURSELE UMANE
ALE SOCIETATII COMERCIALE

1. Conducerea societétii comerciale:

] Experienta
_Numele Functia Studii profesionalii (precizarea functiei
si prenumele actuala si a perioadei)

2. Resursele umane ale societitii comerciale:
— numadrul de persoane din managementul societatii;
— numarul de persoane direct productive (muncitori, maigtri, ingineri, alte
calificari);
— numadrul de persoane indirect productive (administratie, marketing si alte
departamente).

PIATA ACTUALA A SOCIETATII COMERCIALE

— Principalii clienti (se specifica tara pentru clientii externi sau judetul si
localitatea pentru cei interni)

-Anul si valqared tranzactiilor

Denumire client . Adresa Rt
Co — mii lei -

— Sistemul de distributie a produselor sau a serviciilor (en gros sau detaliat)

— Concurentii

— Definirea pietelor specifice i pozitia produselor sau a serviciilor societdtii pe
fiecare dintre aceste piete

DESCRIEREA PROIECTULUI
PENTRU CARE SE SOLICITA FINANTAREA
— Tipul investitiei
— Investitie noud
— Marirea capacitatii de productie si/sau a capacitatii de a oferi servicii
— Diversificarea productiei
— Cresterea productivitatii
— Altele
— Achizitie de utilaje, masini, instalatii, echipamente
= descrierea utilajelor, masinilor, instalatiilor, echipamentelor
= tarade origine a bunurilor achizitionate
= valoarea estimata (lei)
— Descrierea altor activititi de investitii necesare(reamenajarea unor cladiri,
alte echipamente, licente etc.)
— Prezentarea obiectivelor urmarite prin realizarea acestei achizitii sau
investitii
— Descrierea produselor/serviciilor care se vor realiza cu utilajele, instalatiile
sau echipamentele (cu exceptia autovehiculelor) achizitionate
— Descrierea procesului tehnologic prin care se vor realiza produsele/ servi-
ciile descrise mai sus, cu precizari referitoare la:
= impactul asupra mediului (efectele, autorizatia daca existd)



= celelalte investitii care sunt finantate de societatea comerciald sau din alte

surse (cladiri, alte utilaje etc.)

= asigurarea utilitatilor (apd, gaze, electricitate etc.)

— Principalii furnizori de pe piata pentru fiecare dintre utilajele, instalatiile sau
echipamentele pentru care se solicitd finantare

— Redactarea graficului de realizare a intregii investitii

Nr.
crt.

Activitatea
previzuta

Durata
de realizare

Planificarea implementarii activitatii

din zona (populatia activa disponibila).

— Modificdrile necesare la cladirile existente, la echipamente.
— Modificérile referitoare la structura si numarul personalului angajat, inclusiv
estimarea numarului de noi angajati care vor proveni din forta de munca neocupata

DATE PRIVITOARE LA PIATA POTENTIALA

SIMODUL DE PROMOVARE AL PRODUSELOR

— Volumul de vanzari estimat pentru urmatorii 3 ani

Principalii potentiali clienti

Prezentarea pietelor specifice §i pozitia produselor societatii

Evolutiasi tendintele pietelor

Modul de organizare a desfacerii produselor
Actiunile de promovare a vanzarilor

PLANUL DE FINANTARE A AFACERII SI ESTIMARILE
FINANCIARE PENTRU URMATORII TREI ANI

— Sursele de finantare ale investitiei (credite bancare, investitori etc.)
— Situatia actuald si viitoare a veniturilor:

INDICATORI

Anull Anul 2 Anul 3

1. VENITURI (a x b)

a. Numarul de produse realizate

b. Pretul unitar al produselor

2. COSTURI DIRECTE(c+d+e+f)

c. Salariile personalului direct productiv

d. Costurile cu materiale

¢. Costurile cu combustibili

3. AMORTIZAREA INVESTITIEI

4. COSTURI INDIRECTE(g+h)

g. Salariile personalului
indirect productiv

h. Alte costuri

5. PROFIT BRUT(1 -2 -3 -4)

6. IMPOZIT PE PROFIT(S x 16%)

7. PROFIT NET (5 - 6)

8. INVESTITH NECESARE:




2.4.2. Resurse materiale

Resursele materiale sunt atrase in activitatea economicd In functie de
specificul acesteia. Spre exemplu, in activitatea de producere a laptelui de
consum §i a branzeturilor vor fi utilizate materii prime ca lapte, apd, sare etc.
si se vor folosi utilaje specifice (filtre, racitoare speciale, utilaje centrifugale,
pasteurizatoare, cazane, malaxoare etc.).

Resursele materiale atrase in activitatea economicd reprezintd
bunurile produse prin munca si utilizate pentru obtinerea altor bunuri i/sau
servicii destinate vanzarii.

Resursele materiale atrase in activitdti economice reprezinta factorul de
productie capital. Din exemplul anterior rezultd ca pentru fabrica de bran-
zeturi trebuie utilizate doud categorii de resurse materiale:

= utilaje si instalatii speciale;

= anumite materii prime, materiale, combustibil etc.

Factorul de productie capital se imparte in doud categorii diferite:

(format din cladiri, hale, depozite, utilaje, masini-unelte,
mstalatu rob0t1 mobilier si aparaturd birotica, mljloace de transport etc.);

“ (format din materii prime, materialele de baza si
aux111are semlfabrlcatele combustibili pentru productie, energie, resurse
banesti etc.).

Capitalul fix participid la mai multe cicluri de productie, se consuma
treptat si se inlocuieste dupa mai multi ani de utilizare.

Capitalul circulant se consumad in intregime intr-un singur ciclu de
productie i se Inlocuieste la fiecare nou ciclu de productie.

in exemplul anterior, referitor la producerea laptelui de consum si a
branzeturilor, din categoria capitalului fix fac parte clddirea in care se
desfasoard activitatea de productie, utilajele, instalatiile de filtrare, insta-
latiile de pasteurizare si sterilizare, cazane etc. Acestea participd la realizarea
productiei de lapte si branzeturi o perioadd indelungatd, consumandu-se
treptat §i fiind inlocuite dupd mai multi ani de utilizare. Din categoria
capitalului circulant fac parte materiile prime (lapte, apd, sare etc.) si
materialele consumabile (combustibil, materiale pentru ambalat material
plastic, hartie parafinatd, carton cagerat in interior cu material plastic etc.).




2.4.3. Resurse umane

Rolul resurselor umane, atit la scara Intregii societdti, cét si la nivelul
unei societdti comerciale, este reliefat prin urmatoarele argumente:
= forta de munca este singura creatoare de valoare de intrebuintare;
= resursele umane sunt singurele creatoare de inovatii (omul este
singura sursa de idei noi materializate in produse, tehnologii etc.);
= resursele umane determind utilizarea eficientd a resurselor materiale
si informationale.

Resursele umane ale unei tari sau zone geografice reprezinta tota-
litatea resurselor economice care sintetizeaza potentialul de munca.

Totalitatea resurselor umane care si desfagoara activitatea in cadrul
unei intreprinderi reprezintd personalul intreprinderii (factorul de pro-
ductie munca).

Personalul unei intreprinderii este format din:
° .‘,, . v :
— cei prezenti la lucruy;
— cei aflati In concediu (de odihnd, de boald sau de studii);
[ ]

— cel trimisi sd lucreze in afara intreprinderii;

— cei aflati in deplasare;

— cei care efectueazi ziua liber3;
L ] O

Muncitorii reprezintd categoria cea mai numeroasa de angajati din
intreprindere.

Muncitorii « o e sunt cel care actioneazd direct asupra
obiectelor muncii, cu ajutorul uneltelor, 1nstalat1110r masinilor avute la
dispozitie (ex.: strungaru brutam croitorii etc.).

Muncitorii # /o i actioneazd indirect asupra obiectului
muncii, In scopul conservarii, deplasam sau livrarii lui (de exemplu: mun-
citorii care efectueaza receptia materiilor prime in depozite; lucrdtorii de la
intretinere §i reparatii; cei care efectueazd deplasarea materialelor de la
depozite etc.).




Categoriile de resurse umane din cadrul societatilor comerciale sunt
prezentate in figura 2.8.

Categorii de
resurse umane
— director general
Conducerea — directori
> fntreprinderii > _ inginer gef
(societtii) — contabil gef
— serviciu
»| Conducerea ,| —birou
C. Personal cu " | compartimentelor (sefi) | | — sectie, atelier
5| functiide | — laborator
conducere si
executie
— cu pregitire superioara:
ingineri, economisti etc.
— cu pregitire superioara
- de scurtd duratd: subin-
| B.Personal > Executie | gineri sau absolventi de
- operativ colegii tehnice
—maistri
—cu pregitire postliceala si
liceala
»| - calificati
— necalificati

A. Muncitori [

— direct productivi
— indirect productivi

Fig. 2.8. Resurse umane.

Personalul operativ este format de lucrétorii din comert, telecomu-
nicatii, transporturi etc. Exemple: vanzatori, telefonisti, factori postali, piloti,
ofiteri de bord etc.

In functie de obiectul de activitate si de marimea fiecdrei intreprinderi,
este necesard dimensionarea resurselor umane.

Necesarul de personal (L) se determina cu relatia:

L= g, unde: Q este volumul productiei programat pentru o anumita
w perioada de activitate;
W este productivitatea muncii.



Sunt foarte importante incadrarea §i promovarea personalului pe baza de
competentd profesionald. In acelasi timp, sunt necesare evaluarea, motivarea,
pregdtirea si protectia resurselor umane.

Structura de organizare a resurselor umane, la o societate comer-
ciald, contine compartimentele si locurile de munca, dispuse intr-o schema,
partiald, asemandtoare celei din figura2.9.

CONSILIU DE ADMINISTRATIE

v

| DIRECTOR GENERAL |

v

DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR
PERSONAL PRODUCTIE FINANTE MARKETING
—  Angajari
H  Productie Contabil- Mar}ager
Relatii financiar publicitate
cu exteriorul | Aprovizionare | | Contabilitate Manager
Salarizare costuri T vanzari
| | Scolarizare o
Perfectionare- Controlul | | Contabilitate Manager
Dezvoltare calitatii management studii de piad

Fig. 2.9. Organizarea resurselor umane.

Documentele utilizate pentru exprimarea structurii organizatorice a
societatii comerciale sunt urmatoarele:

4 organigrama (redatd in schema anterioar?);

¢ regulamentul de organizare si functionare;

¢ fisapostului.

Principalele componente ale structurii organizatorice sunt: postul;
Sfunctia; compartimentul, nivelul ierarhic si relatiile organizatorice.

Sedintd de lucru la nivelul compartimentului.



Postul este elementul primar al structurii organizatorice, cea mai
simpld subdiviziune organizatoricd. Postul se defineste prin ansamblul
sarcinilor, obiectivelor §i responsabilitatilor ce revin unui salariat in mod
organizat §i permanent la un anumit loc de munca.

Functia este formata din totalitatea posturilor care prezintd caracte-
ristici principale asemanétoare. Functia genereaza posturi asemanatoare ca
arie de cuprindere a responsabilitatii.

Compartimentul reprezintd totalitatea persoanelor care efectueaza
munci omogene sau complementare, care indeplinesc aceleasi obiective, au
aceeasi locatie si sunt subordonate aceluiagi conducétor.

Compartimentele pot fi operationale sau functionale.

Compartimentele operationale realizeazd produse sau parti compo-
nente ale unor produse sau servicii. Compartimentele functionale pre-
gatesc decizii pentru consiliul de administratie sau comitetul director.

Nivelul ierarhic este format din totalitatea subdiviziunilor organi-
zatorice situate la aceeasi distanta ierarhica de consiliul de administratie al
societdtii comerciale.

Relatiile organizatorice ajuti la identificarea legéturilor dintre com-
ponentele structurii.

Incadrarea personalului

Etapele necesare pentru incadrarea personalului sunt prezentate in
tabelul urmator.

Etapa Semnificatii, modalitati de realizare

1 2

Se realizeaza prin analiza ofertei de pe piata de munca
sianevoilor de personal ale firmei.

1. Recrutarea Etapele recrutirii sunt:

e crearea postului sau aparitia unui post vacant;

e definirea continutului postului, prin fisa postului;
e prospectarea siaplicarea mijloacelor de recrutare.




Recrutarea poate fi:

e generald (anunt prin radio, televiziune, oficiile for-
telor de muncd) sau specializatd (angajarea unor persoane
inalt calificate in functii de conducere);

e internd (promovarea unor angajati cu vechime,
absolventi ai diferitelor cursuri de calificare, In posturi
superioare) sau externd (pe baza unor teste, concursuri,
interviuri).

2. Selectia

Este etapa in care, in unna elimindrii treptate a diferi-
telor faze, se reduce numarul candidatilor.
Etapele selectiei sunt:

e selectia pe baza scrisorii de intentie;

e selectiapebaza datelor din curriculum vitae (CV);

e selectia pe baza analizei grafologice, doar in anu-
mite situatii, la care se urmareste modul de prezentate a
celor doud documente amintite anterior;

e completarea formularului de angajare;

e selectia pe baza unui interviu, care trebuie sd se facd
intr-un cadru adecvat, linistit, agreabil;

e selectia pe baza unor teste (tehnice, de personalitate,
de inteligentd) sau unui examen de proba (efectuarea unei
activitdti, lucrari etc.);

e verificarea elementelor din curriculum vitae si a
referintelor solicitate;

e examenul medical.

3. Decizia
finala
de incadrare

La final, pe baza unor noi discutii-interviu se face
alegerea unui anumit candidat si se incheie contractul de
munca.

4. Angajarea

Reprezinta o investitie din partea intreprinderii.

5. Integrarea

Reusita integrérii, in activitatea economico-sociald
a firmei, a unui salariat nou angajat, depinde de procedeele
pe care le foloseste unitatea respectivd pentru primirea
acestuia.




Recrutarea personalului reprezintd nu numai ocuparea unor posturi
libere, ci si procesul prin care noul angajat se integreazd psiho-socio-profe-
sional in unitate, in grupul de lucru, modul in care se atageazd de colectiv
pentru a-si indeplini sarcinile.

Selectarea personalului recrutat are la bazd competenta umana i
sociald. Selectarea personalului recrutat are la baza urmatoarele criterii:

pregitirea profesionala;

media de absolvire (mai ales in cazul absolventilor);
directia de specializare;

cunostintele de limbi striine;

experienta profesionald practica;

capacitatea de a intra In contact cu alte persoane;
capacitatea de autoprezentare;

aspect exterior potrivit;

comportament corespunzator;

initiativa i dinamica;

capacitatea de a se impune;

referintele personale.

Interviul este o etapd avansatd a selectieice reprezinté'

o0 ocazie de a convinge patronul/angajatorul cd ar trebui sd angajeze
candidatul;

o ocazie de a afla mai multe despre slujba/post, despre patron i
despre compania/societatea pe care o conduce;

un pr1le_| pentru patron sa verifice informatiile din curriculum vitae;

0 1mprejurare in care angajatorul sa afle ce fel de persoand este
candidatul 5i daca este potrivit pentru slujba pe care si-o doreste.

Fiecare intreprindere isi stabileste o anumita procedurd de recrutare si

selectare a candidatilor, in functie de politica pe care o duce in domeniul
resurselor umane.

Secretariatul firmei — prezentarea si inregistrarea scrisorilor de intentie.



[STUDIU DE CAZ 1

SCRISOARE DE INTENTIE

(Document folosit pentru crearea unei impresii favorabile
patronului/ angajatorului, prezentarea autocaracterizarii i obtinerea unui interviu
cu angajatorul)

MITRACHE ANDREI COSTEL

Aleea Lamotesti nr.2, sector 4, Bucuresti
Telefon: 4503775; 0742/796094
E-mail:andreimitrache@yahoo.com

11 mai 2005

DI. Marin Dumitrescu
Director Resurse Umane MarcoRom
Sos. Berceninr. 20, Sector 4, Bucuresti

Domnule Dumitrescu,

Ca urmare a anunfului din ziarul ,, Z* sunt interesat de postul de analist-
programator. Mentionez cd sunt student in anul 3 la Universitatea din
Bucuresti, Facultatea Matematica-Informatica, specializarea
Informatica.

Cred ca ag putea fi o achizitie valoroasd pentru Departamentul de
Cercetare gi Dezvoltare.

Experienta mea academicd include laboratoare de programare in
limbajele: C'", Pascal, FoxPro, Corel DRAW, AutoCAD etc.

Posed un atestat de operator PC si un permis de conducere categoriile A
SiB2004.

As fi incantat daca mi-ati oferi ¢cazia sa-mi sustin calificarea intr-un
interviu personal.

Daca am reugit sa va stdrnesc interesul, veti gasi atagat CV-ul meu.
Pentru eventuale intrebari vd pot raspunde la telefon.

Vamultumesc.

Cu stimad sgi'respect,
(Semnatura)
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CURRICULUM VITAE

(document concis care contine date despre persoana

care doreste si se angajeze)

MITRACHE ANDREI COSTEL

Date
personale

Starea civila
Studii

Experienta

Limbaje
de programare

Atestate 2002
Limbi striaine

Trasaturi de
caracter

Activitati
extraprofesionale

Data nasterii: 06.02.1984

Adresa: Aleea Lamotesti nr.2, sector 4,
Bucuresti

Telefon: 4503775; 0742/796094,

E-mail: andreimitrache@yahoo.com

necasatorit

¢ 2002 —prezent, Universitatea din Bucuresti, Facul-
tatea de matematicd-informaticd, Specializarea
informatica

e 1998 — 2002, Liceul Octav Onicescu, sectia
matematica—informatica

e depanator calculatoare, 1/2 norma la firma
ExcelRom, in perioada iulie 2004 —martie 2005
e lucrdri practice de laborator, depanare calculatoare

C",Pascal, CoreIDRAW, AutoCAD, Jawa

operator PC (acordat de Liceul Octav Onicescu din
Bucuresti) 2002

engleza fluent, franceza satisfacator

.....

rabdare §i bund comunicare cu orice tip de persoand,
conditie fizica perfecta

muzica, sportul, jocurile pe calculator, plimbdrile cu
prietenii
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Produsele si serviciile formeaza puntea de legaturd dintre intreprindere /
societate comerciald si piata.

Produsul, in conceptia clasicd, reprezintd ,,ansamblul de elemente
fizice, chimice sau de altd naturd reunite Intr-un tot unitar si identific2bil
care indeplineste anumite functii®.

Pozitia unui produs reprezintd v ~dul in care respectivul produs este
definit de consumatori pe baza atrib*telor importante, cu alte cuvinte locul pe
care 1l ocupa in mintea clientilor, *1 raport cu produsele concurentilor. Pozitia
este datd de ansamblul impresiilor, perceptiilor i sentimentelor pe care
consumatorii §i le formeaza despre un produs, In comparatie cu produsele
rivalilor. -

Produsul nu este numai un articol fizic, ci un concept complex care
trebuie definit cu atentie. In prezentarea unui produs este recomandata atat o
descriere fizica, cat si o identificare a utilitatii sau interesului pentru produsul
respectiv (fig. 2.10).

e
CORPORALE

» elemente care nu au
corp material, precum:
numele §i marca, licenta,
pretul, instructiuni de uti-

» caracteristicile ce tin de 4 3
partea materiald, fizica, a
produsului si ambalajului

lizare etc.
§ COMPONENTELE}
‘ UNUI f
COMUNICATII \, PRODUS
PRIVITOARE LA g IMAGINEA
PRODUS PRODUSULUI
» ansamblul informatiilor < > » simtdmintele in plan
transmise de producétor personal si social, fata de
sau distribuitor utilizato- produs, 1n randul utili-
rului potential zatorilor

Fig. 2.10. Componenta unui produs.



Prezentarea produselor/serviciilor oferd oportunitatea descrierii avanta-
jelor acestora din perspectiva clientilor. Intreprmzatoru de succes stiu sau cel
putin au o idee despre ceea ce asteapta clientul de la ei. Acest tip de anticipare
este vital pentru atragerea si fidelizarea clientului, pentru asigurarea unei
competitivitati pe piatd.

STIATI CA ...

Produse cu diverse utilizari.



CICLUL DE VIATA
AL PRODUSULUI

-] '. Etapa =
CREARII

~ compania identificd §i dezvoltd ideea

noului produs

| Pea—

X

3| Etapade :
INTRODUCERE

— caracterizata de vAnziri usor crescute §i
profiturireduse

— > Etapa de

— caracterizati de cresterea rapida a
vianzarilor si profitului; in acest interval
firma va incerca si Tmbunéititeasca
produsul, sd acapareze noi segmente de
piata si canale de distributie, sd reduca usor
preturile

— ritmul vinzirilor scade si profiturile se
stabilizeazd; firma va ciuta noi strategii

pentru revitalizarea vinzarilor (modificiri

ale pietei, produsului sau mixului de mar-
keting)

CRESTERE
l_» |~ Etapade
MATURITATE
Etapa de
> DECLIN

— vanzdrile §i profiturile scad, iar compania
va trebui sii decidd daca acesta (produsul)
trebuie mentinut, valorificat sau eliminat

Fig. 2.11. Produsul si dezvoltarea lui.



Lansarea unui produs nou este un proces lung si complex, ce are ca
origine cererea, iar ca obiectiv final satisfacerea uneirevoi (fig. 2.11).

Conceperea prototipului unui nou produs trebuie sa se bazeze pe reali-
zarea elementelor acorporale ale acestuia: i

Marfurile destinate exportului necesitd cunoasterea in
mod suplimentar sia destinatare.
Pentru prezentarea caracteristicilor fizice ale produselor, ar putea fi
incluse in anexe fotografii, schite, brosuri.

EXEMPLU: MASA PENTRU TENIS

Conform normelor impuse de Federatia Internationald de Tenis de
Masa, produsul trebuie sa aiba urmétoarele dimensiuni: lungime = 274 cm;
latime=152,5 cm; indltime =76 cm de la pamant.

i52,5 cm
274 cm l
152,5em .,
B R ) )

I '
~ —
(=)} L W
(<]
3 g

Suprafata de joc trebuie sa fie coloratd (verde, albastru etc.), mata si s&
aibd o linie albd de 2 cm de jur imprejur. Centrul mesei de tenis trebuie marcat
printr-o linie alba (vizibila pentru ambii parteneri de joc), care desparte
suprafata de joc (pe latime) in doud parti egale. Totodatd, suprafata de joc
poate fi despartita si longitudinal in doud parti egale, printr-o linie alba mai
subtire decat cea pentru contur, despartire necesara in cazul jocului la dublu.
Liniile de marcaj trebuie sd fie trasate cu exactitate si trebuie sa se
intrepatrundd perfect. La mijloc este instalatd o plasd din fibra textila cu o

inalfime de 20 cm, care se intinde de-a lungul liniei de centru.




Masa de tenis, inclusiv suprafata de joc a acesteia, poate fi executatd din
orice material, astfel incat o minge, care cade de la o Tnaltime de aproximativ
30 cm, sd poatd avea o sariturd uniforma de aproximativ 23 cm.

Suportul care sustine suprafata de joc poate fi executat din orice
material, acesta putand fi un suport fix sau un suport pliabil (masa de tenis se
poate plia astfel incét sd ocupe un spatiu redus intr-o incépere; ,,picioarele‘
mesei pot avea diferite mecanisme de pliere).




Vanzdrile s promovarea sunt analizate separat, deoarece ele sunt lucruri
diferite. Nici un aspect al afacerii nu este mai important decét determinarea
modului in care vor fi efectuate vanzarile. Fard vanzari nu exista afacere,
indiferent cat de bune sunt productia, cercetarea de marketing etc.

Prin promovarea unui produs se intelege ansamblul de actiuni
efectuate cu scopul informdrii §i atragerii cdt mai multor potentiali
_cumpdrdtori catre produsele oferite pentru satisfacerea trebuintelor lor.

Ratiunea oricdrei activitdti economice este profitul, de aceea firma
trebuie sd acorde o importantd deosebita stabilirii pretului care sa determine
maximizarea profitului.

Pretul reprezintd expresia baneascd a valorii sau a utilitatii marfurilor.
Toate organizatiile constituite pe criterii de profitabilitate, precum si multe
din cele bugetare sau nonprofit stabilesc preturi pentru produsele sau
serviciile pe care le oferd. Chiar dacd au nume diferite, In esenta, prin functiile
indeplinite, multe alte concepte sunt tot preturi. Astfel sunt: chiria, salariul,
dobanda, cautiunea, impozitul pe venit etc.

Pretul de baza (fig. 2.12) este nivelul la care firma se asteaptd ca
produsul sa fie vandut. El se poate situa peste nivelul pietei (stratificare), la
nivelul pietei sausub nivelul pietei (penetrare).

FACTORII CARE INFLUENTEAZA\
PRETUL
UNUI PRODUS

cererea strategia

pentru

produsul
respectiv

costul

suportat
péna la
vanzare

etapa in ciclul
de viata,
concurenta

calitatea
perceputd
a produsului

promotionala
si de
distributie
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Tehnicile de promovare sunt foarte diverse, insd marketerii le impart in
patru categorii: reclama, promovarea vanzirilor (publicitatea), relatiile
publice si distributia.

Actiunile de promovare a vanzarilor pot viza: cresterea cantitativa a
vdnzarilor pe anumite piete, reducerea timpului de adoptare a deciziei de
cumparare, cresterea vanzarilor din anumite produse sau sortimente, creg-
terea prestigiului firmei pe anumite piete (fig. 2.13).

> Reducerile de preturi

&"!ﬂ.‘&m&'&‘zﬂmmﬂ

TEHNICI
PRINCIPALELE
DE PROMOVARE
APRODUSELOR 4

Y

Demonstratiile

Jocurile si concursurile

B

Y

Acordarea de premii

Publicitatea la locul vanzarii |

»|  Cadourile promotionale

Fig. 2.13. Promovarea produselor.




Publicitatea si actiunile de promovare reprezintd cea mai importanta
modalitate de a atrage noi clienti. Obiectivul urmarit de o firmé, prin cam-
pania de promovare, constd In recunoagsterea firmei si cresterea vénzarilor
in vederea obtinerii profitului. Principiul dupa care functioneaza publicitatea
este intdlnit in literatura de specialitate sub denumirea AIDA, conform
figurii 2.14.

S R S e T T N A T T e N R e S

Mesajul promotional urmareste:

Sa atragi atentia (A)
A4 Y

Sé determine deciziile de cumpérare
. (achizitionarea — A) dorite de ofertant

Fig. 2.14. Produsul i publicitatea iui.

% Elementele componente ale publicitatii

a) Mijloacele de exprimare. Mediile cel mai des folosite sunt cele ale
comunicdrii in masa: presa, televiziunea, radioul, cinematograful, afisajul,
transmiterea orala sau informala.

b) Suportul publicitar, care reprezintd vehiculul publicitar utilizat
intr-un anumit mediu. Spre exemplu, in cazul presei, 0 anumitd revistd sau
anuar, reprezintd suportul publicitar, iar in cazul televiziunii, spotul publicitar.

¢) Mesajul publicitar reprezintd ideea ce se vrea transmisd. De
exemplu, dacd ideea se transmite sub forma unui text, mesajul poate fi sau
informativ, sau creator al anumitor sentimente fata de produs etc.

d) Sloganul reprezintd sinteza mesajului publicitar, format, de obicei,
din 5-8 cuvinte care sa semnaleze produsul sau marca si sd-i asocieze cele mai
sugestive caracteristici de naturd promotionald. Spre exemplu:

»~Milana — hainele care vorbesc despre tine! sau
»~Milana — lasd hainele sd spund primul cuvant!*.

B — Dy ——————
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Firma X este Inregistratd, in scopul promovdrii produselor, in ,,Pagini
Aurii“, astfel incat cei interesati de achizitionarea unui produs (de exemplu, masa
de tenis), dar care nu stiu unde si-1 giseascd, rasfoind ,,Pagini Aurii“ sd giseascad
ceamai buna solutie.

Tot in scopul promovirii produsului (masa de tenis), firma a apelat pentru
reclamd la reviste si ziare, in special la cele cu specific sportiv (Gazeta
Sporturilor, PROsport, TOP SPORT etc. ), dar si la revistele de divertisment
(Avantaje, Cosmopolitan, Tabu etc.). Pe langa reclama din aceste reviste, un loc
important il ocupa g1 promovarea din ziarele locale si zonale.

Concomitent cu aceste reclame in reviste, se va realiza promovarea gamei
prin panouri stradale (cu aceeasi imagine din reviste, pentru familiarizarea
consumatorului), bannere, dar si prin reclame la televiziune.

Se vor alege posturile de televiziune cu un grad ridicat de audienta. Reclama
se va difuza de trei ori pe zi: dimineata, intre stirile din sport si
stirile despre datele meteo, seara in aceeasi schema si incd o datd in timpul
filmului de seara.

Bugetul pe care firma il are destinat pentru promovare reprezintd 20% din
totalul vanzarilor.

Reclama este forma concretd de realizare a activitdtii publicitare, ea
utilizand diverse tehnici si metode, in principal cele audio-vizuale.

RECLAMA - PRO si CONTRA

Aspecte in favoarea reclamei: Aspecte impotriva reclamei:

e prinreclami, produsele devin cunoscute; | e consumatorul nu este informat in mod
sigur prin reclami, pentru ca laturile

e reclama 1i furnizeazi consumatorului . . .
negative ale produsului sunt trecute in

informatii despre oferta de produse de

o umbri;
pe piata; > . - . S
o reclama materializeazd dorinte si visuri
¢ reclama ii aratd consumatorului cum isi ascunse, reducind comportamentul critic
poate satisface necesititile; al consumatorului;

e reclama costd multi bani, produsul se

e reclama este motorul vietii economice. N S
scumpeste in mod inutil.
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Reteaua de distributie a unei firme poate fi formata din:
magazinele firmei;

magazinele cu diverse profiluri;

show-room-uri cu vanzare;

firme de distributie;

dealeri din alte localitati.

Se mai foloseste strategia canalelor multiple concurentiale: unui grup
de clienti i se vinde direct, livrand produsele la domiciliu; altora prin distri-
buitori care pot oferi si alte servicii. Lunar se verificd de catre specialisti
modul de transportare, conditiile de depozitare, existenta sigiliilor pe fiecare
produs etc.

A 4 4 4 4

. STIATI CA ..

v ,,0fertd specialda®




Medii pentru reclama

Mijloace pentru reclama

Ziare
Reviste
Pliante

Televiziune §i radio
Panouri

Anunturi
Spoturi publicitare
Filme de reclama

Diapozitive
Afise

Produse alimentare

Produse de uz casnic

Produse lactate
Fructe
Legume

Aparate TV
Telefon mobil
Aparate de bucitirie




Pentru a avea succes, o afacere trebuie sd-si atinga scopurile, adica tot ce
aintentionat Intreprinzatorul sa facd/sa ofere prin activitatea desfasurata.

Antreprenorul, §i nu numai, poate determina dacd scopurile s§i
obiectivele au fost indeplinite printr-o monitorizare continud a modului in
care se desfasoara activitatea.

2.7.1. Stagiul de dezvoltare

Stagiul de dezvoltare reflectd evolutia produsului/serviciului pana in
prezent i modul in care compania apreciaza cd va evolua in viitor.

Prin urmare, in situatia in care mai trebuie aduse completari sau imbu-
natatiri produselor/ serviciilor, se vor prezenta intr-un tabel activitatile care
mai trebuie realizate in acest scop si intervalul de timp necesar.

Redam mai jos un exemplu teoretic.

A 25.02.200n
B 90% 20.03.200n
C 70% 10.04.200n

La acest punct poate fi facutd o scurtd referire la parametrii economici ai
produsului (cost de productie, pret de vanzare, profitabilitate etc.).

in analiza produselor oferite existi o serie de aspecte care pot ridica
probleme in fata finantatorilor, prinriscurile implicate.

- obtinerea unui singur produs permite focalizarea
resurselor afacerii, insd atrage o vulnerabilitate crescutd in fata concurentei,
evolutiei modei sau perimarii tehnologiei folosite.

- sunt acele produse pentru care
nevoia de achizitie se manifestd o singurd datd (cazul aparaturii medicale
sofisticate). Aceasta inseamna ca un client odata cucerit nu poate fi fidelizat.
Lucrurile stau cu totul altfel in afacerile cu vestimentatie, produse alimentare,
cosmetice.

- deseori intre-
prinzdtorii sunt atrasi de elementele la modd, de lux (eventual), datoritd
intervalului scurt de timp Intre promovare si vanzare efectiva.



In acest domeniu sunt frecvente dificultitile financiare apirute ca
urmare a modificdrilor neprevazute ale pietei; subiectivitatea pietei in
exprimarea cererii pentru acest gen de produse/servicii reprezintd un factor
demn de o atentd consideratie. Se poate afirma deci cd siguranta pietei
depinde de caracterul indispensabil al produselor/serviciilor oferite (piata
hainelor de bland comparativ cu piata produselor lactate).

-l o ugurinta in
reahzarea oferte1 este contrabalansatd de costul redus de intrare pe p1ata
respectiva si de valoarea adaugatd redusd ce se poate obtine (sub presiunea
ofertei suplimentare a noilor intrati pe piata).

Produsele realizate de firmd se incadreaza in faza de lansare spre faza de
crestere, fiind ajutate de o promovare bine pusa la punct.

Obiectivele firmei pe termen scurt, mediu §i lung influenteazd maniera
in care aceasta pune accentul pe un produs sau altul si modul in care este
géndita gestiunea de ansamblu a portofoliului de produse (fig. 2.15).

OBIECTIVELE
' FIRMEIL

profitabilitatea stabilitatea cregterea

Fig. 2.15. Obiectivele firmei.

» Profitabilitatea — din acest punct de vedere produsele realizate
trebuie sa aducd venituri mari firmei, prin calitatea lor §i printr-o promovare
adecvata.

» Stabilitatea — asigurarea In timp a stabilitdtii vanzarilor obliga la
stabilirea atentd a sortimentului de produse, astfel incdt cererea sd nu
depdseasca volumul stocului iar vanzarile sd se compenseze intre ele.

» Cresterea — avand in vedere faza ciclului de viatd a produselor este
evident ca principalul obiectiv al firmei este acesta.

Pentru a face, din produsele firmei, produse competitive pe piata,
firma trebuie si aiba un sistem de sustinere solid care sa ofere facilitdti in
achizitionarea produselor (rate cu 0% avans), sd asigure servicii de garantie si
post-vénzare, orice problema putand fi rezolvata de personalul firmei atunci
cand clientul o cere.



2.7.2. Contabilitatea firmei

Cele mai importante informatii privind evaluarea rezultatelor afacerii
rezultd din documentele contabile.

Contabilitatea asigurd masurarea, evaluarea, cunoasterea, gestiunea i
controlul activelor, datoriilor si capitalurilor proprii, precum i a rezultatelor
obtinute de o firm4.

Contabilitatea financiarad constd in obtinerea unei imagini valorice a
activitdtii comerciale a unei firme. Contabilitatea financiara este tinutd cu
scopul de a evidentia modificarile din patrimoniul firmei si debitele, precum
si pentru a stabili rezultatele firmei pe o anumita perioada de timp.

Contabilitatea de gestiune consta in:

= Inregistrarea cheltuielilor de productie, de exemplu pentru materialele
consumate, forta de munca, utilajele si mijloacele de transport
utilizate;

= incasdrile intreprinderii, de exemplu pentru activitatile comerciale de
livrare de produse si servicii, precum si din articole de comert vandute;

= calcularea costurilor;

= rentabilitatea activitatii de preductie.

Informatiile furnizate de documentele contabile sunt utilizate pentru
determinarea unor indicatori, pe baza carora antreprenorul are posibilitatea de
a lua decizii referitoare la viitorul afacerii (continuarea, dezvoltarea/ diver-
sificarea sau lichidarea afacerii; fig. 2.16).
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incasirile
firmei

Cheltuielile
firmei o
(=

Y

REZULTATUL

~ PROFIT
g PRODUCTIE > CHELTUIELI 3 .

PRODUCTIE < CHELTUIELI

Fig. 2.16. Contabilitatea firmei.

® Indicatorii economico-financiari

Indicatori de eforturi (capitalul fix, capitalul circulant, numarul de
salariati, fondul de salarii, cheltuieli de productie, volumul investitiilor,
capitalul social, capitalul permanent etc.).

Indicatori ai eficientei productiei (productivitatea muncii pe produs,
costurile unitare, profitul pe unitatea de produs, rata profitului).

Indicatori ai utilizarii factorilor de productie :

— factorul munca:

— factorul capital:

Indicatori de efecte:



. Indicatori financiari (indicatori de: lichiditate, solvabilitate, renta-
bilitate, gestiune, echilibru financiar).

Indicatorii financiari, cei mai frecvent utilizati, sunt:

a) indicatorii de lichiditate;

b) indicatorii de solvabilitate;

c¢) indicatorii de rentabilitate;

d) indicatorii de gestiune;

e) indicatorii echilibrului financiar.

a) Lichiditatea reprezinta capacitatea unui bun de a se transforma mai
mult sau mai putin repede in bani (numerarul si alte active la dispozitia
societatii comerciale pentru a-si indeplini obligatiile, inclusiv plata dobanzii
pe imprumut si creanta).

Formula

Indicator de calcul

Semnificatie Observatii

Active curente =
Numerar + Sume debitoare + Stocuri

l'clR'gt'?:)t” Active curente (clienii de Tncasat) Atunci cénd R,.> 200,

ichidnatn aclive circulanie . 5 =g i g

curente (R..) ( clive ireating L 3¢ 100] pasive curente = rezultd o bt{n(t lichiditate
L asive curente Sume creditoare +  Imprumuturi pentru societate

(furnizori de plitit)  pe termen scurt

Activele curente acoperd
Acti plata obligatiilor curente. 4.1 rasi se wiilizeazd in
ctive

Rata - Stocuri general de bancile comerci-
Lo curente i scad din acti- e
lichiditatii Pasive curente < 100 Stocurile se scad dinacti- |y, " o re prea micd fiind
‘ ¢ vele curente deoarece

imediate (R;,) un semnal de nesigurantd.

acestea constituic 1mo- Regu/a empiricﬁ R,', > 100

bilizari ce nu pot fi trans-
formate rapid in numerar.

Firma lor dispune de lichiditati.



b) Solvabilitatea reprezinti capacitatea Intreprinderii/ societatii de a-si
onora (plati) la scadentd, obligatiile pe termen lung.

Indicator

Formula
de calcul

Semnificatie

Observatii

Rata
de
indatorare

Datorii pe termen lung
sau
Datorii pe termen lung
Total active

sau .
Datorii totale

Total ative

Capitaluri proprii (totale) =

Capital subscris + Profit refinut
Datorii totale =

Pasive curente + lpoteci
Total active =

Active curente + Active fixe

R, este capacitatea sccictatii de a
finanta activele, fie prin intermediul
surselor atrase, fie prin intermediul
surselor proprii.

Pot fi utilizate si finantari in sfera
bilanjului contabil, prin ieasing.

Daca se obtine un raport
mare (ex: 1/1), rezultd un
risc mare pentru creditor.

Un raport mic aratd cda
societatea poate sd impru-
mute mai mult cu conditia ca
| fluxul de lichiditati sd fie co-
respunzator.

Rata
de acoperire
a dobanzilor
imediate

Profit curent (obtinut
din activitatea
de exploatare)

Dobanzi + dividende

Este singurul indicator
care trateazd solvabilitatea
proiectelor. El aratd de cite
ori incasdrile, din operati-
unile firmei, acoperd ser-
viciul datoriei (ratele anuale
ale Tmprumuturilor plata
dobanzilor aferente).

Acest indicator nu trebuie
sd fie mai mic de 2.

c¢) Rentabilitatea este capacitatea unei intreprinderi de a obtine profit.
Indicatorii de rentabilitate aratd masura in care o societate comerciald
efectueaza vanzari care depasesc costul afacerii.

Indicator

Formula
de calcul

Semnificatie

Marja de profit

_ _Profit net > 100

»

Cea mai bund masurd globald a capacititii societatilor
comerciale de a produce profit, deoarece include costurile

financiare (R,)

¥ Capital propriu

(Mp) Cifra de afaceri finangirii.
Rata
rentabilitatii |p - Profitnet 100

Maisoari rentabilitatea ca procent din capitalul propriu.

Exprimi capacitatea societitii de a produce profit si

generale (R,)

" Cheltuieli totale

. tRl?'tlz"t"f' & __Profit net x 100 masoard mijloacele materiale §i financiare alocate.
rentabilititii v vy N L . N
economice (R ) Total active Intotdeauna, aceasta rata trebuie sé fie mai mare decit
" rata inflatiei.
Rata
rentabilitatii Profit net » 100 Misoari rentabilitatea unei societdti ca procent din
activelor T Active totale | toate activele angajate.
totale (R ,)
Rata . - s g s
rentabilitatii |R,=~orofitnetx 100 _| Exprimi rentabilitatea societdtii in raport cu

cheltuielile efectuate pentru obtinerea acesteia.




l Studiu de caz

Modelul unui plan de afaceri

SOCIETATEA COMERCIALA ,,MILANA“ S.R.L.

» DATE DE IDENTIFICARE A SOCIETATII

¢ Denumirea societatiieste S.C. ,, MILANA*“S.R.L.

Societatea comercialda ,MILANA®“ S.R.L este persoand juridica
romand, avand forma juridica de societate comerciald cu raspundere limitata,
cu doi asociati fondatori, astfel:

—Andrei Mitrache, cetatean roman, domiciliat in Bucuresti, str. Izvorul
Crisuluinr. 101 bl.200 sc. Bap.37.
— Valeriu Lazar, cetdtean roman, domiciliat in Bucuresti, str. Domnesti
nr.10.
+ Obligatiile sociale sunt garantate cu patrimoniul social, asociatii fiind
obligati numai la plata pértilor sociale.
+ Activitatea societdtii se desfasoard in conformitate cu legile.
+ Sediul societatii este stabilit in Roméania, Bucuresti, str. Horianr.12.
+ Durata societitii este nelimitatd de la data Inmatriculdrii in Registrul
Comertului.

» DESPRE OBIECTULDEACTIVITATE

Obiectele de activitate
sunt:

1. 1931 — fabricare de
confectii;

2. 5243 - comerciali-
zarea confectiilor la pretul
cuamanuntul;

3. 6025 — transporturi
rutiere de marfuri.

VACtIVltaglle fe desfei: Obiectivul de activitate: Confectii.
soard la sediu, In spatii
inchiriate, in targuri, piete, oriunde In tard, in zonele autorizate de auteritatea
statala.




» CAPITALULSOCIAL

+ Capitalul initial si vdrsat al societatii ,,MILANA®* S.R.L este de
80.000.000 lei, divizat in pdrti sociale, repartizate dupd cum urmeaza:

a. Andrei Mitrache - 50 de parti sociale de cate 1.000.000 lei, in valoare

de 50.000.000 lei, aport varsat integral in numerar;

b. Valeriu Lazar - 30 de parti sociale a cate 1.000.000 lei, in valoare de

30.000.000 lei, aport varsat integral in numerar.

+ Partile sociale pot fi transmise Intre asociati.

+ Transmiterea catre persoane din afara societatii este permisa daca a
fost aprobatd de Adunarea Generald a Asociatilor, cu majoritate absolutd de
voturi, dar numai daca nu existd optiuni privilegiate ale asociatilor, si nu se
incalca prevederile art.150 din legea 31/1990.

+ Societatea comerciala isi poate mari capitalul social, pe baza hotararii
Adundrii Generale a Asociatilor, cu respectarea dispozitiilor legale. Marirea
capitalului social se va face prin multiplicarea partilor, prin aport financiar sau
in naturd, din partea asociatilor.

+ Reducerea capitalului social se va face pe baza hotararii Adundrii
Generale a Asociatilor, se vor specifica motivele si modalitatile de realizare,
curespectarea limitei minime legale.

Adunarea Generald a Asociatilor

¢ Adunarea Generald a Asociatilor este cea care hotdraste in toate
problemele de importantd majora care privesc societatea si este constituitd din
toate asociatiile care detin una sau mai multe parti sociale ale societitii
comerciale cu raspundere limitata.

+ Hotararile asociatilor se iau n cadrul Adunarii Generale a Asociatilor,
in limitele legii si ale contractului de societate. Atacarea hotararilor Adunarii
Generale a Asociatilor se va face conform legii.

» FUNCTIONAREASIADMINISTRAREASOCIETATII

¢ Asociatii au drepturi si obligatii egale In ceea ce priveste reprezen-
tarea societatii.

+ Gestiunea societatii va fi tinutd de catre administratorul acesteia §i va
ficontrolata de catre asociati, curespectareaart.147, din legea 31/1990.

+ Societatea va tine evidenta contabild in conformitate cu prevederile
legale.

+ Exercifiul economico-financiar incepe la 1 ianuarie si se incheie la
31 decembrie ale fiecdrui an. Primul exercitiu financiar incepe la data
constituirii firmei. Din veniturile lunare, un procent de maxim 40%, stabilit de
comun acord intre asociati, va fi repartizat proportional cu pdrtile sociale,
pentru cheltuielile particulare ale asociatilor.

Cota parte din beneficiul societatii ce se va plati fiecdrui asociat va fi

proportionald cu participarea la capitalul social.




Societatea va functiona pe baza legilor romane.

+ Societatea comerciald cu raspundere limitatd , MILANA*“ S.R.L. este
administratd de unul sau mai multi administratori temporari, revocabili §i
numiti de catre Adunarea Generald a Asociatilor.

In primul exercitiu economico-financiar, modalitatea de administrare
este cea stabilitd prin contractul de societate.

Ca administrator pot fi numite si persoane care nu au calitatea de asociat.

Administratorul are urmaitoarele atributii:

a) aplica hotararile Adundrii Generale;

b) incadreaza si concediaza salariatii, in conditiile stabilite de Adunarea
Generala sideart.213 din legea 31/1990;

c) stabileste st aproba acordarea salariilor si a altor drepturi;

d) stabileste atributiile, programul de lucru §i regulamentul intern, de
ordine si functionare pentru personalul salariat;

e) reprezintd societatea in relatiile cu tertii, dacd Adunarea Generalanua
hotarat altfel;

f) convoacd Adunarea Generala a Asociatilor;

g) tine la zi registrul asociatilor;

h) depune la registrul comertului si la administratia financiara, in ter-
menele prevazute de lege, toate actele necesare;

1) incepe, atunci cand este cazul, procedura de lichidare, respectiv pre-
vederile legale In acest sens.

+ Raspunderile asociatilor

Asociatii raspund solidar si personal pentru pagubele aduse societatii
prin desfasurarea de activitdti necorespunzitoare. Rdspunderea asociatilor
fata de societate este aceeasi; in cazul In care administratorul se gdseste in
imposibilitatea de a lua parte la administrarea societatii, oricare dinire acestia
poate intocmi acte de urgentd, dacd lipsa acestor acte ar cauza pagube mari
societdtii, cu anuntarea ulterioard obligatorie, in termen de maxim 15 zile
calendaristice, dar nu pentru sume ce depasesc 75% din capital. In acest caz
este necesard o hotdrare a tuturor asociatilor. Asociatul, care fara consimta-
mantul scris al celorlalti asociati, intrebuinteazd capitalul, bunurile sau
creditul societatii in folosul sdu, sau in folosul altei persoane, este obligat sa
restituie societdtii beneficiile ce au rezultat i sd plateasca despagubiri pentru
pagubele rezultate.

+ Raspunderea administratorului
Administratorul societatii este direct raspunzator pentru:
a)realitatea varsdmintelor efectuate;
b) existenta reald a dividendelor platite;
c) existenta registrelor cerute;




d) exacta indeplinire a hotararilor Adunarii Generale si a indatoririlor pe
care legea le impune;

¢) daunele rezultate intr-unul din urmatoarele cazuri:

e neexercitarea supravegherii personalului incadrat;

e netransmiterea cdtre asociati a neregularitatilor predecesorilor si,
imediat ce a luat cunostinta de acestea;

¢ neinstiintarea asociatilor despre existenta unor interese;

e transmiterea facultatu de reprezentare a societatii citre alte persoane
fard aprobarea expresd a Adundrii Generale aAsomagllor

> STABILIREA PARTICIPARII LA BENEFICIISIPIERDERI

¢ Cota-parte din beneficii se va plati fiecarui actionar proportional cu
cota de participare la capitalul social.
Astfel, asociatii vor primi:
—Andrei Mitrache — 62,5%;
—Valeriu Lazdr —37,5%.
¢+ Pierderile provocate din riscul normal al productiei sau al comertului
si pagubele produse de persoanele neidentificate vor fi suportate din capitalul
propriu.
+ Pagubele produse din vina sau din culpa unui asociat vor fi recuperate
de laacesta, chiar dacd paguba depaseste partea lui sociala.

» DIZOLVAREA SILICHIDAREASOCIETATII

+ Dizolvarea societdtii se face cu respectarea prevederilor art.169 pana
laart.173 dinlegea 31/1990.

In cazul decesului unui asociat, societatea poate si-si continue
activitatea cu mostenitorii acestuia, in cazul in care ei sunt de acord.

+ Lichidarea societatii se va face conform legii 31/1990 — incepand cu
art.176 s1panalaart.183, sub directa supraveghere a asociatilor.

» ORGANIGRAMA .
S.C. ,MILANA® ADUNAREA GENERALA A ASOCIATILOR

S.R.L. +
Director General
4 v
Asistent Asistent Asistent
Productie Marketing Finante
Supraveghetor

l’ de productie _l
v

Croit Cusut Finisat




» CAPACITATEA DE PRODUCTIE

(h/an) .
C,=F;/N, sau C,= (h/buc) = bucéti/ an

unde: C, — capacitatea de produce

Fef = (F(c-Fm) X Ns X sz (l-p)

F,=(F-F,) xN,xD,x(1-p)
unde: F,;— fondul de timp efectiv
N, — timpul necesar pentru realizarea unui costum
(norma de timp)
F,. - fondul de timp calendaristic
F,, — fondul de timp nelucrator
N, — numérul de schimburi pe zi
D, - durata unui schimb
h-ore
p — procentul
F.=h/an
F, =zile/an
N, = schimburi/zi
D, = h/schimburi

» CALCULUL CAPACITATII DE PRODUCTIE

F.= 365 zile/an
F, =15

Zilele libere de peste an se scad: 52 x 2 — sdmbete i duminici
11 zile de sarbatoare
365- (52 x 2)-11 =250 zile
N, = 2 schimburi/ zi
D, = 8h/schimb
F,;=250%x2x8x(1-0.1) =4000 x 0.9 = 3600 h/ an
C, = 3600/2 = 1800 buc./an

S.C. ,MILANA*“ S.R.L. detine 3 utilaje
= C, = 1800 buc./an x 3 = 5400 buc./an



» PRAGUL DE RENTABILITATE
C, — 5400 buc./an
Pv — pret de vanzare = 250.00( lei/buc.
Capital social — 50.000.000
Numadr angajati = 10

Numadr utilaje — 3 bucéti dintre care: 2 X 15.000.000
1 x 10.000.000

COSTURI FIXE (CF)

COSTURI VARIABILE (CV)

A — amortizarea utilajelor

Ta = 10 ani — termenul de amortizare

A =2x15.000.000/10 +1 x 10.000.000/10 =
4.000.000 lei/an

Salariu director: 12.000.000 lei

Salariu contabil: 8.000.000 lei

Chirie: 10.000.000 lei

Apa, energie, incilzire:1% x Pv x 12=135.000.000/an

Transport: 540.000.000 /an

— materiale §i materii prime:
150.000 lei/buc

— energie electricd: 5000 lei/buc.

— salariile personalului angajat in
productie 50000 lei/lund x 8
angajati X 12 = 48.000.000 lei/an
» 48.000.000/5400 = 8400 lei/bug

TOTAL COSTURI

FIXE : 1.019.000.000 lei/an

TOTAL COSTURI

VARIABILE: 163.400 lei

Q= CF _ _1.019.000.000
(P- Cv) 250.000

- 163.400 = 11766 lei/buc.

» INDICATORII ECONOMICO - FINANCIARI

R =P /v x 100

unde: R, — rata profitului; P, — profitul realizat; V — venitul
P.=P,6x 10% =250.000 x 10% = 25.000 lei/buc.

C=50.000.000
§ \%
>
£
@ : CV+CF
% 9‘0@1
=
] CF
2
S
1176 5400 )

Cheltuieli

Concluzie

Marja de profit (Rn) aratd ca
firma are capacitatea de a
produce profit.



FISA DE LUCRU

1. Incercuieste litera din fata variantei corecte:

1. Fondul de salarii reprezinta un indicator:
a. al eficientei productiei,
b. de eforturi;
¢. de efecte.

I. Stabileste valoarea de adevar a urmitoarelor enunturi:

1IAJLFE | Pentru a avea succes, o afacere trebuie si-si atingi scopurile.

24A T | Stagiul de dezvoltare nu reflectd evolutia produsului/ serviciului

pand in prezent $i pe viitor.

3.:AT“‘C(, e mai importante informatit privind evaluarea rezulitatelor

afacerii rezultd din documentele contabile.

IHf, Raspunde la urmétoarele intrebari:

Care sunt obiectivele unei firme, pe termen scurt, mediu gt lung?
in ce constd contabilitatea de gestiune?
. Care sunt principalil indicatori economico-financiari?

{V. Un agent cconomic (editurd) produce si vinde intr-un an 100.000 de
carti cu 24.000 lei cartea si varsa impozitul pe circulatia marfurilor de
560.000.000 lei. Care este profitul agentului economic, in cazul in care
costul de productie este de 16.000 lei pentiru o carte? Care este rata
rentabilitaii?

V. Comenteazd, din punct de vedere al subcapitolului, urmatoarele
citate:

.,,Omm s¢ dorulu nereu acolo deunde aplecat.” (Agirbiceanu, Opere, V, &
. Loate sunt supuse la schimbare." (Gr. Alexandrescu, Opere, 1)

Vi ‘Vhl inroiect. SLuum de caz: Firma ,Mina* desfagoari activitate de productic in

uonun,nlmuww:ti'?o}‘;idi‘;pune de:

"

-0 ire in valoare de 900 mihioane um.:
—masini st utilaje speciaie in valoare de 60 milioane um.;

eauxiliare necesare productici de 40 milicane uan.;
i ge materii privae (ciment, Hangi ete.) in valoare de 13 milicanc uan.;
fete.) invaloare de 50 mithicane

—utilaj
—stocuri de produse finite (panouri prefabricate, boltar
ERYEIN
- sume de Ineasat de la clienti{creante) 16 milioane wm.;
—~baniincontui delabancd 32 milicane w.m.:
-nimerar in casieria firmei 3 milicang uan.;
y ol firmiet in valoare de /601 wlioaneu.m,;
re pe termen fung n valoare de 22 milioanc u.m.;
re pe termicn scurt in valoare de 9 milioane um.;
eloare ded milicane u.m,



valoare.de

VENITURI VALOARE CHELTUIELI VALOARE
Venituri Amortizarea 4.000.000
din vinzarea 60.000.000 cnelmicli .
roduselor cltuieli cu materii prime
P materiale, combustibili 22.000.000
Alte venituri 3.000.000 | Cheltuieli cu salariile
personalului 16.000.000
TOTALVENITURL ~ 63.000.000 }TOTAL CHELTUIELI 42.000.000

EVALUARE




[i. Raspunde la urmatoarele intrebari:
1. Ce este un plan de afaceri?
2. De ce este necesard intocmirea unui plan de afacer?
3. Care sunt clernentele componente ale unui plan de afacer?
4, Care cste cea mai folositd forma de socictate in tara noastra?
Argumenteaza raspunsul.
HI. Enumerd categoriile de societidti comerciale ce pot functiona in
Roménia.
1V. Stabileste asocierile corecte dintre cele doud coloane:

A B
1. Societate pe actiuni a. de capital
2. Societate cu raspundere limitatd b. de persoane
3. Socictatea in comanditd simpla ¢. de persoane si capital
4. Socictatea in comanditd pe actiuni
5.Societatea in nume colectiv

V. Rezolva urmitorul rebus:

1. Persoana care arc initia-
tivadeaincepe o afacere. 1
2. Resursele .............pro- 4
duse prin muncd, utilizaie
pentru obtinerea altor bunuri. 3
3. Resursele ............. care
sintetizeazd potentialul de “
muncil. 1B
4. Agent economic care produce bunuri maieriale i servicii, cuscopul de a obtine profit.
Pe coloana A-B: Este necesar pentru demararea oriciirei afaceri.

VI. Miniproiect
Elaborcaza un plan pentru realizarea proprict afaceri cu urmaétoarele
repere:
—-forma juridicd a socictdtii alese;
~obicctul de activitate;
—resursele (imateriale, umane, financiare), capitaiul, oferta;
~modul de promovare a atacerli.
Vil. Comenteazd urmatorul citat:
»Precum focul st neaua nu pot sta impreund [ ... ], asa nu pot exista inir-o casi
deodatd ordinca sineglijenta™.

(P Ispirescu, cf. Documente si manuscrise, it, 153}




3. ETICA IN AFACERI

In initierea si derularea unei afaceri, intre-
prinzdtorul este obligat sd respecte o serie de
reguli de conduitd in relatiile cu partenerii de
afaceri §i consumatorii. Aceste reguli stabilesc o
anumitd conduitd pe care participantii la relatiile
sociale trebuie s o respecte inraporturile dintre ei.

Incélcarea regulilor prestabilite, printr-o
conduitd necorespunzatoare, atrage raspunderea Parteneri in afaceri.
sociald a celui vinovat, obligandu-1sa suporte toate consecintele faptei sale.

Raspunderea in afaceri se referd la comportamentul pe care il aleg
intreprinzétorii din multiplele variante posibile, tindnd cont de interesele
generale ale firmei, coroborate cu dispozitiile legale restrictive care nu pot
fiincilcate.

Raspunderea 1n afaceri implica sanctionarea atitudinii sau actiunii alese
de antreprenor, in cazul unei neconcordante intre alegerea sa si regula juridica
ce prestabileste comportamentul legal.

Ca forma a raspunderii juridice, raspunderea in afaceri (fig. 3.1) se
constituie ca urmare a savarsirii unei fapte ilicite, care cuprinde, pe de o parte,
dreptul persoanei vatamate si al societatii in general de a obtine repararea
prejudiciului cauzat si restabilirea ordinii de drept, iar pe de altd parte,
obligarea celui vinovat la acoperirea pagubei si la suportarea sanctiunilor
legale determinate de comportamentul sdu contrar legii.

Fig. 3.1. Raspunderea in afaceri.

FUNCTIILE RASPUNDERII
N AFACERI
\ 4 A
Functia Functia
coercitiva educativd




» Functia coercitivi este o functie de constrangere si pedepsire ime-
diatd a intreprinzdtorului care nurespecta legea.

» Functia educativi influenteaza congtiinta intreprinzatorului, deter-
mindndu-1 sd nu mai repete fapta ilicitd, care i-a adus sanctiuni in trecut.
Functia educativa are §irol preventiv.

In functie de gravitatea rispunderii intreprinzitorului, amintim urma-
toarele forme de rdspundere juridica inafaceri(fig. 3.2):

— raspunderea disciplinara;
raspunderea contraventionald;

— raspunderea civila;
— raspunderea penala.
FORME
DE RASPUNDERE
Réspunderea Réspunderea Rispunde?ea' : Réspunderea
disciplinard contraventionald *civild - penald

Fig. 3.2. Forme de raspundere juridica.

e Rispunderea disciplinara
Acest tip de raspundere se refera la raporturile dintre angajat §i angaja-
torul intreprinzator, atunci cand angajatul isi incalcd in mod repetat obligatiile
de serviciu, prin comiterea unor abateri care contravin disciplinei muncii,
altfel decét sunt prezentate in Codul muncii in vigoare.

In articolul 130 lit. i din Codul muncii este previzuti sanctiunea pentru
raspunderea disciplinard, si anume ,,desfacerea disciplinara a contractului de
munca pentru motive imputate angajatului®.

Pe langd desfacerea contractului de muncd mai exista si alte sanctiuni
precum:

—excluderea asociatului sau actionarului din societate pentru motive ce i
se potreprosa doar lui;

— Inldturarea administratorului din functiile sale in ipoteza declansarii
procedurii falimentului impotriva societitii pe care o administreaza (puterile
sale fiind preluate de lichidatorul desemnat de cétre judecator).




<. Raspunderea contraventionala
Acest tip de raspundere se declangeaza in situatia in care intreprin-
zatorul comite fapte contraventionale, adici fapte care prezintd un grad de
pericol social mai scazut.
Sanctiunea aplicatd in acest caz este fa eanira i, caredl
obligd pe 1ntrepr1nzatorul contravenient la plata unei sume de bam in limitele
stabilite printr-un act normatlv

‘ antreprenorul contravenlent are p051b111tatea legald de a achita, in
termen de 48 de ore de la constatarea contraventiei, doar jumétate din minimul
special al amenzii prevazute de lege pentru fapta savarsita;

+ daca un antreprenor sdvarseste mai multe contraventii sanctionate cu
diverse amenzi, sanctiunea se va aplica pentru fiecare fapta in parte;

+ cand contraventiile au fost constatate prin acelasi proces verbal,
amenzile totale nu pot depdsi dublul maximului prevézut prin lege pentru
contraventia ceamai grava.

Acest tip de raspundere contraventionald se regiseste In majoritatea
domeniilor de afaceri.

o categorle aparte 0 reprezmta contraventiile reglementate de lege
pentru G iate ‘v, dintre care retinem:
¢ neintocmirea la termen §i conform prevederilor legale a documen-
telor primare §i contabile privind veniturile realizate de antreprenor;

¢ nedeclararea in termenele prevazute de lege a veniturilor si bunurilor
supuse impozitarii;

¢ calcularea eronatd a impozitelor si taxelor avand drept consecintad
diminuarea valorii creantei statului;

¢ sustragerea de la plata taxelor si impozitelor, in misura in care fapta nu
constituie infractiune;

¢ neprezentarea de
citre Intreprinzator, la
cererea organului de
control, a documentelor
justificative §i contabile
referitoare la modul de
indeplinire a obligatiilor
fiscale;

¢ neaducerea la in-
deplinire la termen a obli-
gatiilor trasate prin actul
de control Intocmit de
catre organul financiar-

fiscal etc. Calculati bine impozitele si taxele!

s |



Raspunderea civila
Atat n literatura de specialitate, precum si in Codul civil roman, raspun-
derea civila are doud ramuri:
—raspunderea civila contractuala;
—raspunderea civild delictuala.

a. o o ooving cond i revine intreprinzéitorului care nu
respecta obhgatule asumate la 1nche1erea unui contract. Aceastd raspundere
este de tip material, obligand la plata unor daune-interese pe intreprinzatorul
care nu a respectat clauzele contractuale. Pe langa daune-interese mai exista si
majordri de intarziere in executarea unui contract sau penalitdti, care trebuie
prevazute in mod expres in textul contractului.

Alt fel de sanctiune, in acest tip de rdspundere, il reprezintd desfacerea
contractului in defavoarea pirtii care se face vinovati. In urma rezilierii
(desfacerii) contractului, partile contractante revin la situatia anterioara in-
cheierii acestuia, adicd nu 151 mai datoreaza nimic.

b. : ¢ reprezintd forma generald de raspun-
dere si apare de ﬁecare data cand intreprinzatorul incalcd o norma juridica,

producand unei anumite persoane un prejudiciu. Intreprinzitorul va raspunde
atat pentru fapta proprie, cat i pentru fapta persoanelor aflate in subordinea sa
sau pentru faptele comise prin folosirea unor bunuri (sau animale) ce-i apartin.
Riaspunderea este materiald, conducand la repararea In naturd a prejudiciului
cauzat sau larepararea sa prin echivalent.

Réspunderea penald

Acest tip de raspundere poate fi declangat numai pentru fapte ilicite de
mare gravitate, declarate de lege drept ..-.»". Bazaraspunderii penale o
constituie infractiunea — abaterea cea mai grava dintre toate faptele pedepsite
de lege si cel mai aspru sanctionata.

Codul penal roméan prevede sanctiuni precum:
amenda penala;
pedepse privative de libertate;
interdictii sau decaderi din drepturile avute anterior comiterii
infractiunii.

Aceasta formd de rdspundere intervine numai cand celelalte forme ale
rdspunderii juridice nu au avut eficientd. Ea se declanseazd la plangerea
partilor vatdmate sau din oficiu.



declarate.de

STIATT CA ...

In Codul penal romén, schimbat in iunie 2005, si in Legea 301/ 2004,
sunt prevazute mai multe infractiuni care privesc patrimoniul persoanei
fizice si juridice, in general, si activitatea economica §i comerciald, in
special. Astfel:

o In Titlul II intitulat ,,Crime si delicte contra patrimoniului, sunt
incriminate ca infractiuni: gestiunea frauduloasa (art. 258), inselaciunea
(art. 260), spalarea banilor (art. 268).

e In Titlul VI — ,Crime si delicte contra intereselor publice* sunt
prevazute in primul rand infractiunile de coruptie (luare de mita — art. 308,
dare de mitda — art. 309), primirea de foloase necuvenite — art. 310,
remuneratia injustd — art. 311, traficul de influentd — art. 312, precum si
unele delicte sdvarsite de functionarii publici sau alti funtionari, precum
delapidarea — art. 314, profitul prin eroare — art. 321, impiedicarea
concurentei In licitatiile publice —art. 329.

o in Tltlul XI - ,,Crime si delicte contra economiei, industriei,
comertului §i regimului fiscal sunt prevéazute infractiunile de:

—speculd cu produse care nu pot face obiectul comertului privat —art. 450;

—nerespectarea dispozitiilor privind operatiunile de import si de export

—art. 452;

—concurentaneloiald —art. 453;

—deturnarea de fonduri—art. 454;

— Instrdinarea fara drept a participantilor la capitalul social sau a acti-

velor—art. 459;

— nerespectarea normelor privind obtinerea de fonduri din bugetele

Comunitatilor Europene —art. 479;

— deturnarea de fonduri din bugetele Comunitatilor Economice

Europene —art. 480 etc.

Numeroase acte si fapte prin care se incalca regulile privind activitatea
economica si comerciala i deontologia profesionala din aceste domenii, §i
pericolul social al unor infractiuni, sunt prevazute in alte acte normative
pecum: —Legeanr. 12/1990 privind proteiar=a populatiei impotriva unor

activitati comerciale ilicite;
—~Legeanr. 26/1990 privind Registrul Comertulul
—Legeanr. 31/1990 privind societatile comer01a1e
—Legeanr. 11/1991 privind combaterea concurentei neloiale;
—Legea concurenteinr. 21/1996;
—Legeanr. 148/2000 privind publicitatea etc.
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1. ,Etica nu este decit
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menite s8 ne asigure o viatd cat
mai fericita.

(H. Sanielevici, cf. Dela
Maiorescu..., 1,308,310,311)

2. ,Tigva nu merge de
multe ori le apd, or 1 se 1up
baiercle st scapd,orse loveste si
crapa.”

{Anton Pann, Opere, 111, 13)




= Responsabilitatea sociala a firmei
Aceasta presupune ca deciziile si fie luate in conformitate cu anumite
standarde si sd ducd la efecte favorabile asupra celor interesati in
activitatea firmei.

» Sensibilitatea sociali a firmei

Acest concept se defineste prin dezvoltarea: proceselor decizionale care

orienteazd practicile firmei in vederea adoptarii unei conduite corecte din
punct de vedere social (prin deontologia managerilor sia colaboratorilor lor).

Ingloband si sintetizand etlca profesmnala responsablhtatea si sensibi-
litatea sociald, se ajunge la i care defineste compor-
tamentul firmei de afaceri exprimat prin:

sloowinry, Ay 21 care 1nclude actlonaru anga—
Jatu chentu fumlzoru organele de stat concurentu

g wnedtlnl wie an L sari Aceste probleme
variazd, in timp st spatlu sub aspectul valorllor $1 relatulor organizatorice,
fapt ce implica solutionarea lor pe termen lung;

[ ] CRUERR RS U T D T IR U N LRSS S St VESE E SRS TEE N LR B
sunt folosite pentru a aprecia, judeca si evalua comportamentul firmei ca
fiind: etic, responsabil, sensibil, bun, corect, legal, armonios, care nu
dauneazi etc.;

o suniriin ot VAT o —au in vedere,
pedeo parte 1mpactu1 actiunilor asupra ﬁrmel iar pe de alta parte, impactul
actlunllor asupra med1u1u1 somal

o o Chor — 1nclude informarea si stabilirea obiectivelor
sia callor de actxune care sd conduca larealizarea oblectlvelor in conformitate
cucriteriile de pohtlca sociala ale firmei.

in concluzie, actiondnd in cadrul unui sistem coerent §i modern de
gandire, firma de afaceri modernd, contemporand, poate §i trebuie sd-gi
asigure o politicd sociald eficace, care sd-i permitd sd fie integrata §i agreata
de mediul social in care actioneazd i sd transforme avantajele politicii

sale sociale in efecte economice durabile. Aceasta este alternativa care se
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dovedeste viabila, in comparatie cu opfiunile unor firme care vor sa castige
enorm in timp scurt §i care, prin aceasta, nu pot sa-gi consolideze o piata pe
termen lung.

Practica a dovedit ca afacerile cu caracter speculativ nu sunt viabile pe
termen lung. Ele dau nastere la tensiuni in relatiile cu mediul social, duc la
pierderea clientelei sichiarlalichidarea afacerilor.

] )
Un client satisficut este expresia unui producétor puternic. _l

Etica in afaceri.

Managerii acorda o atentie deosebita semnificatiei morale a actiunilor
firmei si consecintelor acestor actiuni asupra societatii.

Etica profesionala are ca element central reflectarea morald, §i ca
termen de referintd comportamentul unei firme sau al persoanelor din cadrul
firmei.

Societatea comerciald de orice profil trebuie sa se gdseascd intr-un
contact permanent cu piata. Acest contact ia forma unui ansamblu de relatii
prin intermediul carora firma 1si orienteaza, organizeaza si finalizeaza activi-
tatea sa economica.

In relatiile cu partenerii de afaceri si cu institutiile publice, societatea
comerciald apare simultan in postura de ofertant si de beneficiar. Contactul
permanent al societdtii comerciale cu piata este determinat de necesitatea
asigurdrii cu materii prime, materiale si diverse servicii a procesului de pro-
ductie, precum si de asigurarea desfacerii produselor proprii, rezultat al pro-
cesului de productie.

Pentru a-si asigura necesarul de mijloace fixe si circulante pentru desfa-
surarea in conditii bune a procesului de productie, societatea comerciald intra
in diverse relatii cu alte societdti comerciale producdtoare ale acestora,
respectiv furnizorii.

David Murray, in lucrarea sa ,,Cele 7 valori esentiale. IMM-urile si
beneficiarii lor®, identifica pe care o companie ar trebui sd



le aibd in vedere, prin managerii §i angajatii sai, pentru o desfasurare cat mai
eticd a activitatii sale, si anume:
e consideratie —
atentie—
creativitate —
servirea—
corectitudine —

e transparentd —
e interdependenti —

PROVOCARI MORALE iN VIATA DE AFACERI

- aprecierea demnitatii muncii

- - bunele relatii in afaceri

‘. servirea impecabila a clientilor
moralitate in achizitionare
moralitate in desfisurarea competitiei
tratarea personalului cu demnitate
sirespect
remunerarea corectd a personalului
respectarea legilor
protejarea mediului inconjurator
incheierea de afaceri fira mituire
mentinerea onestitatii in afaceri 4
supravietuirea in caz de schimbari Managerii si angajatii firmei.

L majore

[Exemple 5i efecte ale aplicarii principiilor morale §i efice |

> Din 1977, General Motors are o politicd de integritate a personalului,
in care regula de baza este aceea ca un angajat al sdu ,,nu ar trebui sa faca un
lucru de care sd se rusineze inaintea familiei sau sd se teamd ca l-ar putea
citi pe prima pagina a ziaruluilocal “.

» General Motors nu este singura firmd care promoveaza
comportamentul etic. Aproape 1/2 din companiile mari din SUA au un ,,Cod
comun de comportament‘. Aceste coduri vin in sprijinul angajatilor care simt



presiuni in directia unor decizii pe care le considera neetice. De asemenea,
codurile 1i pregétesc pe angajatii firmei i pentru viata din afara firmei.

» Compania Johnson & Johnson are urmatorul ,,crez* etic: ,,credem ca
prima noastra responsabilitate se indreapta catre doctori, asistente §i
pacienti, cdatre mamele si tatii si toti ceilalti care folosesc produsele §i
serviciile noastre. Noi suntem responsabili fata de angajati, acei barbati §i
femei care lucreaza impreund cu noi pe toate continentele. Toti trebuie
considerati ca o persoand individuala. Trebuie sa respectam demnitatea lor i
sa le recunoastem meritele. Noi trebuie sd le asiguram o conducere
competentd, care trebuie sd fie justa gi morala. Noi suntem responsabili fata
de comunitdtile in care traim si muncim §i la fel fata de comunitatea globala.
Trebuie sa fim buni cetdteni. Atunci cand vom actiona in concordanta cu
aceste principii, actionarii nogtri vor realiza un profit echitabil .

O responsabilitate deosebitd care revine Intreprinzatorului o reprezintd
respectareade catre acestaa - . cu:

¢+ de materii prime, materlale masini-unelte, utilaje, echipa-
mente, utilitati (energie electrica, apa, abur etc.), tehnologu, in sensul achitarii
la termenele stabilite a bunurilor primite;

¢ produselor/serviciilor, in sensul livrarii lor la termenele
stabilite si de calitate corespunzitoare, precum si al efectudrii serviciilor post-
vanzare convenite;

¢ furnizoare de credite, in sensul achitdrii la termenele scadente
acreditelor acordate sia dobanzilor corespunzatoare;
¢ " proprii, in sensul asigurdrii atdt a platii retributiilor la

nivelele stabilite, cu conditia indeplinirii de catre acestia a sarcinilor revenite,
catsiaconditiilor normale ‘de munc.

Intreprmzatorul este dator s asigure plata la termen a 1mp021telor si
taxelor catre organele puterii publice la nivel national si local, precum si a
contributiilor pentru asigurdri sociale, somaj etc.

Prin comportamentul sdu, intreprinzatorul trebuie sd respecte cu strictete
prevederile legale si etica afacerilor in relatiile cu agentii economici, numai pe
aceastd baza putand asigura succesul afacerii deja demarate.

Succesul in afaceri.







"Statul este obligat sd protejeze cetatenii, in calitatea lor de consumatori,
instituind cadrul necesar accesului deplin la produse si servicii, informarii lor
complete despre caracteristicile acestora, apardrii §i asigurarii drepturilor si
intereselor persoanelor fizice impotriva unor practici abuzive.

STIATT CA ..

Drepturile fundamentale ale consumatorilor sunt:

In tara noastra, legislatia privind protectia consumatorilor este destul de
sumard, pand in 1990 neacordandu-se o prea mare atentie acestui domeniu.
Existd in vigoare hotararea 1872/4 august 1967 prin care intreprinderile pro-
ducitoare raspund in fata consumatorilor pentru lipsurile calitative constatate
dupa vanzare, cu exceptia celor cauzate de nerespectarea de citre cumpdratori
aregulilor de folosire. Mai existd legea numarul 4 privind calitatea bunurilor
si serviciilor si ordinul nr. 18/8.05.1990 privind certificarea de electro-
securitate a bunurilor de consum. Tot in 1990 a fost emisd legea privind prote-
jarea populatiei impotriva unor activitati comerciale ilicite.

Prima etapad in elaborarea legislatiei in domeniul

in Romania a constituit-o ordonanta guvernamentald nr. 21/1992,
aprobatd prin legea nr.11/1994 si modificata prin legea nr.178/1998, inspirata
din principii directoare ale ONU.

Ordonanta guvernamentald nr.21/1992 prezinta drepturile funda-
mentale ale consumatorilor si asigura cadrul legal in acest domeniu. Pe de altd
parte, sunt stabilite obligatiile care revin agentilor economici, privind
calitatea produselor si serviciile destinate comercializarii.

Intreprinzitorii sunt datori si respecte o serie de reguli in relatiile
cu partenerii §iconsumatorii.



Legea

Prevederile legilor
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1. Legea nr.
11/1994, mo-
dificata prin
Legea
178/1998,
privind
protectia
consuma-
torilor;
prevede o
serie de
obligatii ce
revin
intreprin-
zatorilor

w

a) protectia vietii, sdndtatii si securititii consuma-
torilor:

w 53 comercializeze numai produse §i servicii testate i
certificate conform normelor legale si care respectd conditiile
calitative prevazute In contracte;

m 58 opreascd livrdrile, respectiv sd retragd de pe piata si
chiar de la beneficiari produsele la care organismele abilitate de
lege sau specialistii proprii au constatat neindeplinirea carac-
teristicilor calitative prescrise;

» 53 anunte imediat existenta pe piatd a oricarui produs de
care are cunostintd ca a afectat sau poate afecta viata, sdnatatea
sau securitatea oamenilor;

w sd asigure conditii igienico-sanitare in productie, pe timpul
transportului, manipuldrii, depozitarii si desfacerii conform nor-
melor sanitare in vigoare.

b) protectiaintereselor economice:
» sd remedieze deficientele aparute in cadrul termenelor de
garantie;
» sd informeze consumatorii despre produsele oferite prin
elementele de identificare gi caracterizare ale acestora.

2. Legeanr.
31/1990,
legea
societatilor
comerciale

Prezintd la capitolul infractiuni situatiile in care fondatorul,
administratorul, directorul sau reprezentantul legal al societatii
nu respectd etica afacerilor (prezentate anterior in cadrul
»raspunderii penale®.

3. Legeanr.
11/1991,
modificatd
prin Legea
nr. 298/2001,
privind
combaterea
concurentei
neloiale

Considera ca abateri de la etica afacerilor:

» intrebuintarea unei firme, a unei embleme, a unor insemne
speciale sau a unor ambalaje cu scopul confundirii acestora cu
cele folosite legitim de catre alt comerciant;

» producerea in orice mod, importul, exportul, depozitarea,
vanzarea unor marfuri purtdnd mentiuni false privind brevetele
de inventii, originea, caracteristicile lor, precum si cu privire la
numele producatorului sau comerciantului, in scopul de a induce
in eroare pe ceilalti comercianti sau beneficiari.
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4. Legea nr.
21/1996,
modificata
si
completata
prin
0.U.G.*
121/2003 st
Legea nr.
538/2004,
legea
concu-
rentei care
prevede
sanctio-
narea
practicilor
anticoncu-
rentiale

*0.U.G. -
Ordonanta de
Urgentd a
Guvernului
Romaniei

a) Sunt interzise orice intelegeri exprese sau tacite intre
agentii economici sau asociatiile de agenti economici, orice
decizii de asociere care au ca obiect sau pot avea ca efect
restrangerea, impiedicarea sau denaturarea concurentei pe
piata roméneasca sau pe o parte a acesteia, in special cele care
urmaresc:

m fixarea concertatd, in mod direct sau indirect, a preturilor
de vanzare sau de cumpdrare, a tarifelor, rabaturilor, adaosu-
rilor, precum si a oricdror alte conditii comerciale inechitabile;

» Impdrtirea pietelor de desfacere sau a surselor de aprovizi-
onare, pe criteriul teritorial, al volumului de vanzari si achizitii
sau pe alte criterii;

» limitarea sau controlul productiei, distributiei, dezvoltarii
tehnologice sau investitiilor;

» aplicarea, in privinta partenerilor comerciali, a unor con-
ditii inegale la prestatii echivalente, provocand, in acest fel,
unora dintre ei, un dezavantaj in pozitia concurentiald;

» participarea cu oferte trucate la licitatii sau la orice alte
forme de concurs de oferte;

» eliminarea de pe piatd a altor concurenti, limitarea sau im-
piedicarea accesului pe piata si a libertatii exercitdrii concu-
rentei de cdtre alti agenti economici, precum si intelegerile de a
nu cumpara de la sau de a nu vinde cétre anumiti agenti eco-
nomici, fard o justificare rezonabila.

b) Este interzisé folosirea in mod abuziv a unei pozitii do-
minante detinute de catre unul sau mai multi agenti economici
pe piata roméneasca sau pe o parte substantiald a acesteia, prin
recurgerea la fapte anticoncurentiale, care au ca obiect sau pot
avea ca efect afectarea comertului ori prejudicierea consu-
matorilor. Astfel de practici abuzive pot consta in:

» impunerea preturilor de vanzare sau de cumparare, a tari-
felor sau a altor clauze contractuale inechitabile si refuzul de a
trata cu anumiti furnizori sau beneficiari;

» limitarea productiei, distributiei sau dezvoltarii tehnolo-
gice In dezavantajul utilizatorilor sau consumatorilor;

» aplicarea, in privinta partenerilor comerciali, a unor con-
ditii inegale la prestatii echivalente, provocand in acest fel,
unora dintre ei, un dezavantaj in pozitia concurentiala;

» realizarea de importuri fird competitie de oferte si tra-
tative tehnico-comerciale uzuale, in cazul produselor si servi-
ciilor care determind nivelul general al preturilor si tarifelor in

economie;
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w practicarea unor preturi excesive sau preturi de
ruinare, sub costuri, in scopul inlaturdrii concurentilor sau
vanzarea la export sub costul de productie, cu acoperirea
diferentelor prin impunerea unor preturi majorate
consumatorilor interni etc.

RETINE!

Drepturi ale consumatorilor

Dreptul la satisfacerea cerintelor esentiale de viata — dreptul la
bunuri §i servicii care garanteaza supravietuirea.

Dreptul la siguranti — dreptul de a fi protejat impotriva produselor,
proceselor sau serviciilor care pun in pericol sinatatea sau viata oamenilor.

Dreptul de a fi informat — dreptul de a avea elemente necesare
pentru a lua o decizie, pentru a face o alegere.

Dreptul de a fi protejat impotriva informatiei, publicitatii, etiche-
tarii sau a altor practici frauduloase, inseldtoare sau false.

Dreptul de a alege — adica dreptul de a avea acces la o varietate de-
produse si servicii, la preturi stabilite pe baza concurentei,

Dreptul de a fi ascultat — se referd la posibilitatea consumatorilor
de a-si exprima nemultumirile legitime referitoare la bunuri si servicii, si
la conditiile de cumpérare ale acestora.

Dreptul la despigubire — cuprinde dreptul rezolvarii echitabile a
revendicarilor justificate.

Dreptul la educare — dreptul de a obtine cunostintele si abilitétile
prime care se adreseaza unui consumator informat.

Dreptulla un mediu ambiant sdnitos — dreptul la un mediu natural
care sd imbundtateascd ceea ce se defineste drept ,,calitatea vietii‘.




e incilcirile drepturilor consumatorilor

Pentru a concretiza incalcérile frecvente ale drepturilor consumatorilor,
vom incerca sda dam catevaexemple:

Drepturiincilcate | . Categoria =~ | Exemplul
' ‘ produselor ol

Comercializarea de
produse care prezinta

abateri de la Produs nealimentar Un autovehicul cu
caracteristicile defectiuni tehnice la
calitative sau care pot sistemul de directie

pune in pericol viata

Sni Jucdrii din tabld — care
anata?teat Sau Produs nealimentar pot duce la rinirea
securitatea : .

consumatorilor (copiilor)

Comercializarea de

produse falsificate sau | Produs alimentar Votcd, rom etc.
contrafiacute

Péstrarea si depozitarea

produselor destinate
comercializarii in

conditii care nu asigurd | Produs alimentar

Carnea de mici — nu este
depozitatd in vitrina
frigorifica la temperatura

mentinerea corespunzatoare
caracteristicilor de
calitate ale acestora
Comercializarea C < <
Biscuiti cu crema — fara
produselor cu elemntele . . ¥
. . Produs alimentar ingredientele trecute pe
de identificare )
. ambalaj
incomplete
Prezentarea prin publi-
citate, In prospecte,
. nfortul real de 2 stel
cataloage, mass-media | Pentru produse d?rﬁr l?:ﬁo tgl feezenst:t ?n
etc. a altor valori ale | alimentare si neali- cl prez
v o mass-media ca fiind de
caracteristicilor mentare, servicii etc. 4 stele etc
produselor si serviciilor '

decit cele reale




Aceste incdlcari frecvente apartin cadrului legislativ din Roméania, mai
precis ele sunt pedepsite de lege conform ordonantelor guvernamentale
nr.21/1992 si 58/30.01.2000, care prevad, asa cum am enumerat mai sus, 0
serie de drepturi pentru consumatori, astfel: atat autovehiculul cu defectiuni
tehnice la sistemul de directie, cdt si jucdriile din tabla §i neambalarea
corespunzatoare a vinului incalcd dreptul consumatorului de a fi protejat
impotriva riscului de a achizitiona produse care pot pune viata, sdndtatea si
securitatea in pericol. Autovehiculul cu defectiuni tehnice la sistemul de
directie este o incdlcare cuprinsd si de directiva 85/374/, cea privind
raspunderea juridicd fata de produsele defecte (producatorul poarta respon-
sabilitatea pentru daunele aduse consumatorului de produsele defecte) si de
directiva 92/59/, cea privind securitatea generald a produselor.

Biscuitii cu crema fard ingredientele trecute pe ambalaj, cuptorul cu
microunde fard instructiuni de folosire, samponul contra caderii parului fara
efecte si uleiul alimentar cu procentajul de colesterol peste limitd sunt
incélcari cuprinse tot in ordonanta guvernamentald 21/1992, si nu respecta
dreptul consumatorilor de a fi informati complet, corect si precis asupra carac-
teristicilor esentiale ale produselor si serviciilor, astfel incét decizia pe care o
adoptd 1n legdturd cu acestea sd corespundd cat mai bine nevoilor lor de
consumatori.

e Autoritatea Nationala pentru Protectia Consumatorilor(ANPC)
Pentru ca aceste drepturi sa fie protejate, iar incalcarile s fie pedepsite,
trebuie sd existe o asociatie care sd se ocupe numai de binele consumatorilor.
in Romania, principalul organism guvernamental cu rol in protectia
consumatorului este ANPC; obiectivul sau principal il reprezinta realizarea
politicii guvernamentale in domeniul protectiei vietii, sanatatii, securitatii si
intereselor legitime ale consumatorilor, asigurand:
urmadrirea respectarii dispozitiilor legale referitoare la protectia consu-
matorilor, calitatea produselor i serviciilor;
verificarea respectarii standardelor obligatorii de catre agentii economici;
legalitatea siutilizarea corectd a mijloacelor de masurare;
constatarea unor contraventii i aplicarea de amenzi;
desfasurarea unor activitati de informare, consiliere si educare a con-
sumatorilor.
ANPC este subordonata primului ministru gi are 42 de Oficii judetene.
Alte organisme curol bine precizat in protectia consumatorilor sunt:

w Garda Financiara,

n [nspectoratul de Politie;

m Directia medicinei preventive;

m Agenftia pentru protectia mediului;

n Directia Generala Sanitar-Veterinara.



Sfaturi pentru consumatori:

e dacd vedeti un produs care nu este pe placul dumneavoastrd, nu
faceti greseala sd-l achizitionati, chiar dacd pretul este mic, nu va
multumiti cu putin! aspirati spre calitatea maxima!

e TInainte de a cumpdra produse alterate sau ambalate necorespun-
zator, dragd consumatorule, Inainte de a te gandi ca pretul este mic,
gandeste-te la sdndtatea ta, te pot costa mult mai mult medicamentele.




Protectia mediului ambiant reprezinti o problemad importantd a omenirii,
fiind in acelasi timp si un obiectiv major de urm?Zrit prin planul de afaceri al
oricdrui prezent §i potential intreprinzator.

Mediul ambiant (inconjurator) reprezintd totalitatea factorilor care
asigurd mentinerea echilibrului ecologic si determina conditiile de viata
pentru om si de dezvoltare a societatii.

In prezent, bogitiile si sursele de energie (resursele mondiale) sunt
afectate in aga masurd incat se prevede epuizarea rapidd a unora dintre ele
(specii de animale si plante disparute, zone fertile transformate in deserturi),
dacd nu se iau masuri de protectie a mediului inconjurator.

Omul a contribuit la deteriorarea mediului inconjurator prin: defrisarea
padurilor; suprapdsunatul; construirea de lacuri de acumulare, baraje,
canale etc. in zone care trebuiau protejate; exploatarea exagerata a faunei
terestre, a resurselor oceanice, a subsolului etc.; poluare (naturald, artifi-
ciald: biologica, fizicd, chimicd).

Poluare naturala.




Deoarece este mai ugor sa previi decat sa repari daunele deja produse, in
prezent sunt elaborate programe de actiune pentru mediu, care includ mai
multe principii, prezentate in figura 3.3.

Factorul educational —
»| promotor al dezvoltarii
unej atitudini active
in protectia mediului

Evitarea utilizarii
excesive a resurselor [<
naturale

g PRINCIPIILE Masurile asupra
Daunele aduse mediul > asu
2 fio mai dograbi | |«—|PROGRAMULUI mediului
DE MEDIU s fie luate

evitate decit combitute o .
cit mai devreme

Respectarea Alocarea de resurse
reglementdrilor in |« > financiare pentru
domeniul protectiei protectia mediului

Fig. 3.3. Protectia mediului.

Miisurile de ameliorare a mediului vizeaza:
dispersarea poluantilor la mare
indltime, amplasarea industriilor poluante departe de orage, imbunatatirea
tehnologiilor, cresterea zonelor verzi etc.;
. reducerea productiei de CO, si
stoparea defrigarilor;
construirea de vehicule cat mai putin
poluante, imbunitatirea calitatii carburantilor si controlul riguros al emisiilor
de gaze;
eliminarea total a freonilor;
folosirea statiilor de epurare,
construirea unor baraje, diguri sau bazine speciale de colectare a deseurilor
si reziduurilor;
construirea unor zone ecologice de
depozitare a gunoaielor, folosirea judicioasa a substantelor chimice, plantarea
arborilor etc.;
in domeniul poluérii
mediului(Eco-label);
utilizarea tehnologiilor de
productie nepoluante, recuperarea si reciclarea materialelor, distrugerea
finald a acestora (prin incinerare).



Efectelereciclarii asupra mediului sunt sintetizate in figura 3.4.

Elimind poluarea
§i conserva
resursele naturale

Fig. 3.4. Efectele recicldrii materialelor.

STIATI CA ...

Protejati mediul inconjurator !



RETINE!

Protectia mediului, in Roménia, este coordonatd de Ministerul
Agriculturii, Padurilor, Apelor si Mediului.
La nivel international, problemele protectiei medmlul sunt In atentia a
numeroase organizatii, precum:
FAO (Organizatia pentru
Alimentatie si Agriculturd);
OMS (Organizatia Mondiald a
Sanatatii;
AIEA (Organizatia Internationald a
Energiei Atomice).

Un mediu curat.




EVALLUARIE




4. RISC SI REUSITA iN AFACERI

4.1. Riscul in afaceri

Traim intr-o societate in care schimbirile se succed cu o mare rapiditate
si in care, pentru lumea afacerilor, provocarile si obligativitatea schimbarii tin
de domeniul normalitétii. Or, fard Resurse Umane, capabile de schimbare si
adaptare, de creativitate si competente profesionale multiple, organizatiile de
orice fel sunt sortite esecului. In acest context, oamenii reprezintd o resursa
vitald de azi si de méine a tuturor organizatiilor, care asigurad supravietuirea,
dezvoltarea si succesul acestora.

Intr-o economie concurentiali, desfisurarea-activititii intreprinderii,
indiferent de profil §i pozitie pe piatd, este expusd riscurilor (majore sau
minore, evidente sau mascate) interne §i externe, care pun in pericol, in
permaaenta, echilibrul economiei.

Riscul economic reprezinta orice element de incertitudine care poate
afecta activitatea unui intreprinzator sau derularea unei anumite operatii.

In domeniul economic s§i social, in functie de posibilitatile de identifi-
care, evaluare si control economic, existd doud moduri de abordare a riscu-
rilor: riscul pur si cel speculativ (fig. 4.1).

Fig. 4.1. Riscul in afaceri.

Moduri de abordare
a riscului

\ 4 \ 4

Riscul

Riscul pur speculativ




» Riscul pur reprezintd amenintarea posibild a unui eveniment
(element de incertitudine) care, daca apare, va provoca prejudiciu (element de
certitudine).

Riscul pur poate fi:
— previzibil: cand factorii care ar provoca pierderi pot fi estimati;
— imprevizibil: determinat de situatii fortuite.

» Riscul speculativ reprezintd un pericol asumat controlabil,delimitat

si acceptat din propria vointa.

Risc in afaceri.

4.1.1. Tipuri de risc

in perioada derulirii afacerilor sale, intreprinzitorul poate fi confruntat
cuo multime de evenimente critice care, in functie de intensitatea, frecventa si
consecintele asupra performantelor asteptate in cazul manifestarii lor, pot
provoca disfunctionalitati generatoare de cheltuieli suplimentare si, uneori,
pierderi banesti majore.
Principalele surse generatoare de factori de risc pentru buna derulare a
uneiafaceri sunt:
= conjuncturaeconomicd si politicd nationald si internationala;
= specificul activitatii intreprinderii(societdtii) si pozitia acesteia pe
piatd;
= relatiile cu partenerii de afaceri interni §i externi, clienti, furnizori,
concurenti, banci, alte institutii financiare, stat, colectivitati locale etc.
Dupd natura lor, riscurile se pot incadra in mai multe categorii,
prezentate in figura 4. 2.




RISCURI

S 1. economice
> 2. comerciale
————>

3. tehnologice

L 5 4. financiare

—— 5. strategice

—>| 6. politice si administrative

— 7. accidentale

Fig. 4.2. Tipologia riscurilor.

Riscurile economice sunt determinate de incertitudinea evolutiei
pietei si, In special, de modificarea, intr-un interval foarte scurt de timp, a
volumului §i structurii cererii, fapt ce conduce la riscul nerecuperarii cheltu-
ielilor avansate pentru cercetare-dezvoltare si inovare, precum §i a celor
efectuate pentru cumpdrarea echipamentelor si utilajelor.

. Riscurile comerciale provin din relatiile cu partenerii de schimburi
comerciale si au drept efecte (consecinte) nerealizarea nivelurilor cifrei de
afaceri (volumul veniturilor din vanzari) si ale cheltuielilor (costurilor) pentru
producerea bunurilor ce vor fi vandute.

In acest caz intervin factori de risc cum sunt cei prezentati in schema
urmatoare.




FACTORI DE RISC COMERCIAL

v v

Din relatiile cu clientii: Din relatiile cu furnizorii:
e Scaderea bruscd a volumului e Modificdrile frecvente ale
cererii; preturilor unor materii prime;
e Schimbirile rapide ale prefe- o Calitatea necorespunzatoare
rintelor consumatorilor; a unor componente,
e Disparitia unui client impor- subagsamble; .
tant; o Mo.dvlfjlf:area pre@url'lor sau a
. calitatii unor bunuri(materii
* Reducerea volumul_t.n sau prime, materiale, piese etc.);
anularea unor comenzi; e Ruptura surselor de
e Dependenta de un numdr aprovizionare;
restrans de clienti; e Disparitia unui furnizor
e Aparitia unor produse de important;
substitutie. o Intarzierile de livrare.

Riscurile tehnologice rezulta din schimbarea brusca a procedeelor de
fabricare datoritd evolutiei rapide a progresului tehnic §i conduc la uzura
morala a unor echipamente existente. Exemple: schimbarea radicala a tehno-
logiilor datoritd aparitiei unor tehnologii de substitutie; aparitia unor norme
noi de calitate, antipoluare etc.

Riscurile financiare reprezintd pierderile monetare ce afecteaza
patrimoniul sau rezultatele.
Principalele forme de risc financiar sunt:

e riscuri de neplatd datoritd insolvabilitatii, temporare sau perma-
nente, aunor clienti sau a altor creditori;

e riscuri datorate modificérii frecvente a unor reglementdri privind
regimul de amortizare a activelor corporale, fiscalitatea, obligatiile sociale,
alte taxe;

e riscuri de schimb valutar datorate fluctuatiei cursurilor de schimb;

e riscuridatorate fluctuatiei ratelor de dobanda;

e dependenta de utilizarea unor credite bancare;

e modificarea, de catre banci, a conditiilor de apreciere a bonitatii
clientilor, precum si a garantiilor pentru obtinerea creditelor etc.

Riscurile strategice isi pot avea originea in:

e schimbarea raportului de forte in interiorul sectorului de activitate,
ca rezultat al comportamentelor strategice ale intreprinderilor existente
(restructurdri, absorbtii, concentrari etc.);

e ,razboiul“preturilor;

e practicile neloiale etc.



Riscurile politice si administrative se produc datorita actiunii for-
telor care afecteazd mecanismele de functionare a macrosistemului, national
sau international (politice, economice, comerciale, legislative, sociale etc.),
rolul determinant, in acest sens, avandu-1 politicile guvernamentale fiscale si
monetare, ajustarea taxelor si impozitelor, transferul platilor si alti factori.

Factorii de risc politic i administrativ pot proveni din:

e instabilitatea sistemului politic de putere;

e restructurarea sistemului institutional si legislativ in perioadele de
tranzitie etc.

Riscurile accidentale sunt determinate de calamitati naturale (in-
cendii, inundatii, cutremure, secetd, furtuni etc.) sau alte cauze de forta majora.

Atitudinifatd derisc

In cazul situatiilor percepute ca riscante, se pot deosebi trei tipuri de
comportamente ale Intreprinzatorilor:

e impulsiv (pripit), concretizat prin subestimarea posibilititilor de
esec;

e prudent-exagerat §i ezitant, caracterizat prin supraestimarea posi-
bilitatilor de esec;

e realist-lucid, care se bazeaza pe o estimare relativ obiectiva a rapor-
tului real dintre probabilitatea reusitei i cea a pierderii.

Ultimul tip de comportament este considerat superior pentru eficienta
activitdtii intreprinderii in ansamblu.

In evaluarea de citre intreprinzitor a riscurilor care insotesc actiunea
sa, se disting doud momente:

congtientizarea posibilitatii esecului (pierderii);

asumarea raspunderii pentru efectuarea actiunii indreptati spre atin-
gereaunui obiectiv.

]

Riscuri accidentale.



4.1.2. Modalitati de minimizare a riscului

In practicd, pe baza evaluirii evenimentelor critice (riscuri percepute)
—eliminabile i a celor contra cérora trebuie sa se protejeze, comportamentul
intreprinzétorului trebuie sd se sprijine pe utilizarea unor metode adecvate
pentru contracararea riscurilor.

Cele mai utilizate metode pentru tratarea economicd a riscurilor sunt
prezentate in tabelul 4.1.

Tabelul 4.1

Nr. crt. {Metoda utilizati pentru

minimizarea riscului Aplicarea metodei

Actiunea asupra surselor potentiale de ris-
curi. Cand este posibil, material si financiar,
este preferabild eliminarea riscurilor in-
terne, prin modificarea procedurilor, meto-
delor, tehnologiilor sau echipamentelor
avute in vedere. Se mai poate avea in vedere
reducerea expunerii la riscuri, mai ales in
materie de stocare, de sigurantd a muncii
etc.

1. Eliminarea riscurilor

Dacd actiunea asupra cauzelor este
insuficientd, trebuie avuti in vedere
acoperirea riscurilor, tindnd cont de faptul
cd orice acoperire este, simultan, parfiald —
datoritd privilegiilor sau clauzelor limi-
tative —si costisitoare, primele si finantarile
compensatorii (despagubirile) fiind ajustate
in functie de vulnerabilitate. Mai poate fi
realizatun transfer al riscului.

2. Acoperirea riscurilor

Acceptarea riscurilor se face atunci cand
intreprinderea decide sd fie propriul siu
asigurator. Aceastd tehnica este utilizatd in
cazul riscurilor de mica importanta si care
3. | Acceptarea (asumarea) pot ﬁ introduse in l?uget dgtgrité freyven;ei
riscurilor mari de repetare, fiind posibile urmatoarele
modalitati:

— obtinerea unor linii de credit de la banci
pentru a face fati eventualelor probleme de
trezorerie in situatii de risc;

— constituirea de provizioane pentru
riscurile mai importante si regulate etc.




Transferul riscului reprezinta o tranzactie cu un alt partener economic,
prin care acesta din urma suport in totalitate expunerea larisc.

Transferareariscurilor este posibild asupra:

— clientilor, prin utilizarea tehnicilor de asigurare-credit impusd
clientilor sau a factoring-ului;

— salariatilor intreprinderii, dand un caracter nesigur contractelor de
munca;

— subcontractantilor, pe baza comenzilor de executare a unor com-
ponente sau subansamble specifice a céror realizare necesitd echipamente
specializate sau materii prime greu de procurat.

Un caz particular al transferului il reprezintd asigurarea riscului.
Aceasta reprezintd metoda clasicd de acoperire a riscurilor. Asiguratorul
acceptd preluarea unei anumite sume a pierderilor aleatoare viitoare, cu
conditia achitarii periodice de catre asigurat a unei prime determinatd
dinainte.

in economia de piati, o multitudine de factori care determini eficienta
societdtilor comerciale (ca : pretul de vanzare al produselor, nivelul cererii,
cerintele consumatorilor, strategia concurentilor) nu se afld sub controlul
deplin al decidentilor, ceea ce amplificd ponderea deciziilor in conditiile de
risc si incertitudine. Rationalizarea deciziilor impune folosirea unor metode si
tehniciadecvate.

Pentru rationalizarea deciziilor in conditii de risc se pot folosi diverse
metode, intre care cea mai frecvent utilizata este simularea decizionala.

g e
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reprezintd un proces d
adaptare a deciziilor pe baza
utilizdrii modelelor. Pentru
realizarea oricarei simuldri
trebuie parcurse, in general,
mai multe etape:

e stabilirea domeniului de
simulat si identificarea princi-
palilor factori tehnici, juridici
etc.;

¢ claborarea modelelor;

e claborarea programelor
pe calculator;

e simularea decizionald
propriu-zisa.

Simularea decizionald
nu poate fi folositd in toate
cazurile, ca de exemplu in
cazul riscului— client.

Activitétile din agriculturd sunt expuse riscului.




STIATT CA ...

Dupa parerea lui Smails ,,fiecare pierdere poate fi recompensata:
pierderea averii — cu o noud munca asidud, pierderea cunostintelor — cu un
studiu nou, pierderea sdnatdtii — cu abtinere si ajutor medical, numai
pierderea timpului nu poate fi inlocuitd cu nimic*. De aceea ar fi util s
prezentam unele reguli care ar trebui sa fie urmate.

e Cheltuiti timpul numai pe lucrurile care sunt cu adevdrat
importante.

e Cand planuiti timpul, luati in consideratie si faptul ca pot apdrea
probleme neprevazute.

e Nu incercati sa scoateti dintr-o ord mai mult de 60 de minute. Nu
grabiti timpul.

e Dacad in timpul rezolvarii unei probleme ati economisit timp,
incercati sa-1 folositi cu cdt mai mare randament.

e Ocoliti persoanele ce incearca sd-si economiseasca timpul personal
din contul timpului vostru.

e Dezvoltati deprinderea de a va da socoteald despre timpul folosit.
Puteti sd alocati o ora dintr-o zi pentru aceasta.

e Nu lasati treburile pentru a fi rezolvate mai tarziu. Incepeti sd le
rezolvati chiar in momentul in care au aparut, daca aveti timp.

e Incercati sa simplificati lucrurile si activititile mai putin impor-
tante pentru a nu cheltui prea mult timp cu ele.

e Pedantismul excesiv in abordarea unor probleme de multe ori are
rolul de justificare a incetinelii si trdganelii.

e Niciodatd nu amanati treburile cu scuze de genul c nu aveti timp
destul pentru a rezolva aceastd problema. Intotdeauna merita sd incercati.
Chiar si cele mai mici intervale de timp trebuie folosite util.

e Pauzele creative sunt necesare, in timp ce folosirea fara nici un scop
a timpului este ddunétoare.

e Este util sd cheltuiti timp liber doar pentru activitétile care va dau
posibilitatea de a va odihni cu cel mai mare efect.



4.1.3. Comportamentul intreprinzitorului
in gestionarea riscului

In majoritatea situatiilor, antreprenorul limiteazi riscurile, in misura
posibilului, deoarece acumularea lor in timp devine periculoasd, un dez-
echilibru prea important sau care ruineazd putand conduce intreprinderea la
faliment, adica la incetarea activitatii.

De fapt, falimentul este situatia in care riscul potential devine, in anumite
imprejurari, o certitudine dureroasa pentru intreprinzator.

Gestionarea riscurilor presupune:

e examinarea criticd §i analiticd a evenimentelor a cdror aparitie este
susceptibild sd provoace pierderi pentru intreprindere si efectuarea de pro-
puneri pentru remedierea situatiei analizate;

e anticiparea pierderilor posibile pentru limitarea consecintelor
acestora.

Nu se asteapta accidentul pentru a decide masurile ce trebuie luate, ci se
proiecteazd comportamentele care vor trebui avute in vedere pentru a face
fata, din timp, oricérui eveniment cu efecte nefavorabile.

Identificarea, prevenirea §i minimizarea riscurilor necesitd utilizarea
unui numdr mare de informatii, colectate din toate departamentele intreprin-
derii in scopul:

m identificarii i analizei expunerii lariscuri;

m examindrii diferitelor tehnici ce ar putea fi utilizate;

u alegeriitehnicii celei mai adecvate;

m punerii in aplicare a masurilor retinute;

m urmaririi $i corectdrii programului de aplicare, daca este cazul.

Cele patru etape ale activitatii de gestionare a riscurilor sunt prezentate
in figura4.3.

ETAPELE

GESTIONARII
RISCULUI

Fig. 4.3. Gestionarea riscului.

1. Analiza constd in identificarea si evaluarea riscurilor printr-un
inventar sistematic si exhaustiv, in care se separd riscurile pure de cele
rezultate din implantarea Intr-o zond geograficd, aprovizionarea si politica
comerciald a intreprinderii.



2. Tratamentul presupune alegerea politicii de prevenire — asigurare §i
instalare de dispozitive de prevenire adecvate.

3. Administrarea reprezintd selectarea modului de finantare, pentru
fiecare risc identificat, dintre urmétoarele variante:

e suportarea de cdtre intreprindere a unei parti sau a intregii sarcini
financiare pe care o reprezintd riscul;

e transferarea riscurilor cétre un tert (bancher, client, asigurator etc.),
cand riscul nu poate fi eliminat sau luat in sarcind de catre intreprindere.

4. Controlul consta in aplicarea masurilor preventive si actualizarea lor
pentru evitarea reproducerii unuia dintre riscuri.

FISA DE LUCRU

I.  Completeaza enunturile urmatoare cu informatia corecta:
1. Riscul cconomic reprezintd.. ..o
2. In domeniul cconemic si social existd ........... ... moduri de
abordarc arisculuiz riscul......... ... siriscul.........
1l. Stabileste valoarea de adevir a urmatoarelor enunturi:
[ Riscurilc cconomice sunt determinate de incertitudinea evolutict

pictel.
2. TATF IRiscurile financiare nu au legdturd cu pierderife monctare ce
11 24
afecteazd patrn .1omu‘
3. ]A F.iRiscur ile accidentale suni determinaie de calamitati naturalce,

Hi. . Enumerd tipurile de risc ce pot apdrca in activitatea viitoarc a unci
firme si precizeazi in ce sens este afectatd derularca afacerii.
2. Precizeazd cele mar utilizate metode pentru tratarca (iminimizarca)
cconomicdariscurilor,
IV, Raspundela urmitoareleintrebari:
I. Care sunt cele patru ctape ale activitdti de gestionare a riscurilor?
Expune-leintr-o schemdaseminaioare celei din figura 4.3,
2. Cumse comportd (atitudinea) Intreprinzdtorii in fata riscutui?
V.  Comenteaza, din punct de vedere al subcapitolutui, urmatoarele
citate:
FosCand nu verd de prea mulld lumind, n-o blestema, ¢i deschide ochil mi
nart si :1.51(:211715.“
(N.lorga, ;'mc/ﬁ/'i,lzél)
Soute inerede inoameniiale cdror vorbe nu se potrivesce cu faptele tor

(Heliade-Radulesew,Opere, 11,434, 435)
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Surprize in topul celor mai bogati oameni din lume,
care meritd mentionate

0] poveste fantastica, precum seria Harry Potter, a transformat-o pe
Joanne Rowling, fosta casnicd, intr-una dintre cele mai bogate femei de pe
glob. La fel de spectaculoasi este povestea celor doi pusti care nu au implinit
30deani, Larry Page si Sergey Brin, care au creat motorul de cautare Google.

Povesti cu miliardari

# Povestea lui Guy Laliberte a inceput in momentul in care el cinta la
acordeon pe strazile din Montreal. Astazi, spectacolele sale sunt printre cele
mai profitabile din lumea divertismentului. Punerea in scend provocatoare si
personajele pline de culoare sunt celebrate In ziare si reviste si nu ar fi de
mirare ca, in curdnd, s apara cluburi §i cazinouri cu numele Czrque du Soleil.
in spatele acestei marci celebre std un miliardar plin de viata care, In ultimii 20
de ani, a transformat Cirque du Soleil dintr-o trupd micd intr-una dintre cele
mai renumite institutii de divertisment. Anul trecut, mai mult de sapte
milioane de oameni au platit 650 de milioane de dolari pentru a vedea
spectacolele. Licentele pentru televiziune si sponsorii au addugat alte
milioane la aceste incasari §i au sporit averea lui Laliberte, care detine 95 %
din actiuni. Prima sa incercare serioasd in lumea spectacolului a avut loc in
1984 , cand a convins guvernul de la Montreal sd-i acorde un milion de dolari
pentru a pune in scend un spectacol pentru a 450-a aniversare a Canadei.
Cirque a fost in centrul atentiei, iar experimentul a adus un profit de 40 000 de
dolari. Istoria succeselor a inceput in Las Vegas, unde Cirque du Soleil sustine
trei spectacole, care aduc in sili 9 000 de persoane, in fiecare noapte. In
aceastd vard, un nou spectacol a fost pus in scend la MGM Grand, cuun cost de
150 de milioane de dolari, cel mai costisitor pariu facut vreodata in industria
dedivertisment din Las Vegas.*

&

Bill Gates, presedintele fondator al cunoscutei firme ,Microsoft®,
declara in 1992: ,,Dacd 20 dintre cei mai buni oameni cu care lucrez mi
pdrasesc, in cateva luni nu veti mai auzi de «Microsoft»*. In acest context,
fara prezenta efectivd a oamenilor care stiu ce, cand si cum trebuie facut, este
pur si simplu imposibil ca organizatiile sd-i atingad obiectivele. Tocmai de
aceea pe plan mondial se duce o adevarata batalie pentru atragerea creierelor,
investitiile In acest sens fiind foarte rapide.

* Sursa: revista Capital.




RETINE!

Cele patru reguli necesare atingerii acestui obiectiv sunt:

— furnizarea unui produs/ serviciu ce intruneste standardele de calitate
cerute pe piata respectiva,

— tratarea clientului in aga fel incat sa {i fie aratata si apreciatd afacerea/
persoana;

—véanzarea produsului/ serviciului la un pret corect;

—sa fie satisfacute nemultumirile clientului atunci cand apar probleme.

Clientii sunt satisfacuti atunci cand asteptarile le sunt confirmate si
incantati atunci cand asteptdrile le sunt depdsite. Clientii satisfacuti rdman
fideli firmei pentru o perioada mai indelungatd, cumpara mai multe produse
ale firmei, sunt mai putin sensibili fatd de pret si vorbesc mai apreciativ
fatd de firma.

Prezentdm 1n continuare topuri ale celor mai bogati oameni.

iy,

Topul celor mai bogati romani

Nr.crt.]| Numele omului Locul | Domeniile de activitate | Valoarea averii
de afaceri in top (estimativi)
1. Tosif Constantin 1 Distributie produse | g6 _ g50 milioane
Drigan petroliere, edituri, de dolari
transport
2. Ion Tiriac 2 Sport, banci, asigurari, 700 - 750 mi!ioane
comert de dolari -
3. Ioanv si Viorel 3 Industrie alimentard, 700 milioane
Paunescu hoteluri, mass-media de dolari




Topul celor mai bogati est — europeni

Nr. crt. Numele omului Tara | Domeniile de activitate | Valoarea averii
de afaceri (estimativa)
1. Roman Abramovici | Rusia Investitii petrol, gaze 1,5 milia_rde
naturale de dolari
2. Mihai Friedman | Rusia Comert, banci 7,1 miliarde
de dolari
3, Viadimir Potanin Rusia Comert, banci 5,3 miliarde
’ de dolari
- .- . . 4,9 miliarde
4. Mihail Prohorov Rusia Industrie metalurgica de dolari
. ) . Comert, industrie 4,2 miliarde
5. Victor Vexelberg Rusia metalurgici de dolari
6. Rénat Ahmetov  |Ucraina| Industrie metalurgica 3,5 miliarde
de dolari
Topul celor mai bogati oameni din lume
Nr. crt.| Numele omului Tara Dom.er?iilc Valoarea averii
rert de afaceri de activitate (estimativi)
e - , Compania 46,6 miliarde
1. William (Bill) Gates SUA Microsoft e dolari
2. Karl Albrecht Germania Comert 23 miliarde
’ de dolari
3. Printul Alwaleed Bin Arabia Sauditi [nvestitii 21,5 miliar'de
Talal Alsaud de dolari
4, Warren Buffet SUA Investitii 42,9 mI['a‘fde
; de dolari
' 1Al SUA Compania 21 miliarde
: Paul Allen Microsoft de dolari
6. Familia Walton SUA Comert 20 miliau.ie
’ de dolari
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Toti oamenii ar dori s& aiba succes in activitatile lor, dar nu stiu ce trebuie
sa facd pentru aceasta si de aceea preferd sa nu faca nimic. Frica de a face
greseli sau posibilitatea de a esua in ceea ce si-au propus sunt principalele
motive prin care ei incearca sa-si justifice inactiunile. Unele persoane suferd
esecuri chiar fard sa faca nimic, desi destinul le-ar fi dat mai multe posibilitati.

Succesul nu este un fenomen care vine pe neasteptate. Pentru a reusi
trebuie s4 muncim foarte mult si s avem anumite calitdti indispensabile
reusitei, ca fermitate, risc, bundvointa, incredere in propriile forte, finalitate si
un pic de noroc. Fiecare om poate avea succes i, pentru a ajunge la el, ar trebui
sa nu ezite §i sd nu astepte ani de-a randul cea mai favorabila oportunitate. El
trebuie sd actioneze cat mai curdnd incercand sd gaseasca drumul cel mai
potrivit pentru a ajunge la punctul final.

Nimeni nu poate si prescrie ingredientele care ar duce spre reusita. Insa
cert este cd fiecare om atribuie succesului un sens aparte, cel de care are
nevoie el. Pentru unii principalul scop in viatd este de a ajunge la punctul de
varfal piramidei ierarhice din unitatea la care actioneazi, pentru altii —situatia
1deald li se prezintd ca un trai fard griji i nelinigti.

In mod corespunzator, deducem ca succesul depinde de dimensiunile
intereselor §i realizarea scopurilor propuse in viatd. De aceea in continuare ne
vom concentra asupra precizarii scopului pe care il urmdrim. Scopul nostru
este de a deveni niste conducatori de un nivel efectiv si de a reusi in arta
conducerii. Pentru aceasta ar trebui s ne amintim, din experienta noastra, de
cele mai pldcute momente ale vietii sau de momentele in care am primit cele
mai mari satisfactii sufletesti. Vom descoperi cu stupoare ca am fost fericiti nu
atunci cand ne relaxam, ci in momentele de maxima intensitate a fortelor
noastre. Eram multumiti cdnd depuneam eforturi §i primeam o notd mare la
scoald sau cdutam sd ne angajam la un lucru prestigios §i reugeam.

Succesul este o actiune care la etapa finald presupune o rasplata. in
exemplele noastre: o notd mare, un serviciu prestigios sau chiar admiratia
celor din jur. Cand 1nsa in urma eforturilor depuse nu suntem rasplatiti, atunci
simtim o dezamagire adanca, care pentru unii oameni foarte emotivi se poate
transforma in insucces.

Mintea omului este programata sd-si propuna niste scopuri §i sa incerce
sd le atinga. Mai mult decat atat, omul este addnc deceptionat atunci cind
isi pierde scopul in viata. Aceastd anume trasaturd a omului a fost denumita
de LP. Pavlov ca ,reflexul scopului®. Reflexul scopului este instinctul
care impinge orice vietate spre cdutarea a ceva nou — informatie noud,
cunostinte noi. Dupa definitia lui Pavlov, reflexul scopului este forma de baza
a energiei vitale din organismele noastre. Toatd existenta noastrd, toate
imbunatitirile ei, toatd cultura ei sunt aduse numai de oameni care tind spre
atingerea telurilor puse de ei (congtient sau inconstient) in viatd.




Din aceastd cauzi este foarte important de a ne lamuri care sunt sco-
purile noastre pe termen scurt i lung. Desigur natura a inzestrat fiecare om cu
diferite capacitdti in diferite proportii, dar ea ne protejeaza in majoritatea
cazurilor de punerea scopurilor nerealiste.

Revenind la manageri, existd o tendinta a lor de a caddea intr-una din
urmatoarele doua categorii:

& ceicaredefinesc ceeste de facut, fac siapoi pleacd acasd;

& cel care creeaza in permanenta agitatie prin exteriorizare de activitéti
si care Incearcd sa-si justifice pozitia mai degraba prin efortul palpabil pe care
il depun decét prinrezultatele la care ajung.

Cei din ultima categorie sunt de asemenea reactivi in raspunsuri si nu
inovativi. Aceastd abordare este intr-o masurd mai micd sau mai mare prezenta
la toti managerii. Totusi primejdia cea mai mare este ca, dacd un manager
petrece prea mult timp autojustificdndu-se, s-ar putea sd nu mai reuseasca s
stabileasca ce are de facut si astfel nici sd nu mai faca tot ce are de facut. Pana
la urma managerii sunt judecati mai degrabad dupa rezultatele lor decat dupa
orice altceva.

Comportamentul centrat pe activitate este mai degraba asociat incom-
petentei sau nelinistii decat chiar comportamentul politic abil. Pe termen lung,
acest tip de comportament agraveaza in realitate pozitia managerului in loc sa
o amelioreze. De aceea, pentru a nu ajunge in viitor la situatii de genul celor
prezentate mai sus, trebuie sd invatdm sa ne stabilim corect scopurile si sd
delimitdm aria activitdtii noastre.

O data ce ne-am stabilit scopul principal, adicd strategia, incepem sa
impartim acel scop major in scopuri tactice mai marunte, le analizdm si numai
acum putem sd Intocmim planul de actiune. Planul de activitate poate fi pe
termen lung pentru scopurile mai dificil de indeplinit. El include un lung sir
de nivele, pe care va trebui sd le parcurgeti, inainte de a va apropia de scopul
final. De obicei imprejurarile fac deseori ca planul pe termen lung s se modi-
fice sau chiar sa devieze de la tinta finala. Astfel este mai util sd ne pregatim
planuri mai putin voluminoase pe termen scurt $i mediu. Ele sunt indeplinite
cu eforturi mai putine si fac parte din etapizarea planului global.

Planul curent (din fiecare zi) ar trebui neapdrat sa includa activitatile ce
nu pot fi amanate, in ordinea importantei si urgentei. Planuirea are scopul de a
face ca omul sd nu se impotmoleasca in detalii g1 sd facd diferentd Intre ceea ce
este important §i neesential. Se recomandd urmétoarea clasificare a activi-
tatilor in ordinea indeplinirii lor:
¥ activitati importante si urgente;
* activitati importante, dar nu urgente;

¥ activitati urgente, dar neimportante;
¢ activitdti ce dau senzatia de ocupare;

# pierdere de timp.

pry

Gestionarea bugetului firmei.




Geniul din spatele imperiului Microsoft

Bill Gates este unul dintre cele mai sonore nume din lume. Este cunoscut in primul rdnd
drept creator al imperiului Microsoft, cel care a revolutionat practic utilitatea si
folosirea unui calculator, dar si ca fiind cel mai bogat om din lume, a cdruia avere depagseste
46 miliarde de dolari. Atat de cunoscut si totusi cati stiu ce drum a parcurs Bill Gates pand sa
ajungd magnatul de astdzi? Stiati de pildad cd Gates a fost in tinerete hacker sau ci a mintit
pentru a obtine un job? Daca nu, cititi mai departe.

La 28 octombrie 1955, cu putin dupa ora 9 seara, se naste William Henry Gates III.
Provine dintr-o familie cu o bogatd istorie in afaceri, politicA §i servicii comunitare.
Strabunicul sdu era legislator al statului, bunicul sau a fost vicepresedinte al unei banci
nationale iar tatdl sdu avocat. Acesta din urma si-a folosit ambitia, inteligenta si spiritul
competitiv pentru a-si ajuta fiul si cele doud fiice si se afirme in profestile lor. Mama lor a fost
profesor universitar la Universitatea din Washington.

Micul Bill s-a remarcat incd din scoala elementard, depasindu-si colegii in toate
domeniile, astfel ci parintii au hotarat sa-1 inscrie la o gcoald privata in Lakeside. Decizia a
avut efecte deosebite pentru intrega sa viatd. La Lakeside, Bill Gates a pasit in stiinta
computerelor.

Hackerul Bill Gates

In primavara lui 1968, scoala din Lakeside decide ci'este cazul si-i initieze pe eleviin
lumea computerelor. Bill Gates, Paul Allen si alti cativa elevi (multi dintre ei au devenit apoi
primii programatori ai companiei Microsoft) au devenit imediat nedezlipiti de calculator.
Stateau in sala calculatoarelor zi gi noapte, scriind programe si literatura de specialitate pentru
calculator sau orice altceva legat de acesta. In scurt timp, trupa lui Gates a inceput s aiba
probleme la gcoald, pentru c@ a inceput sd chiuleasca in mod regulat de la ore.

In vara lui 1968, Computer Center Corporation si-a deschis sediul in Seattle. Printr-un
contract de colaborare cu scoala Lakeside Prep., aceasta se angajeazi sd-iofere studenti care
sd lucreze pe computer. Bill Gates si camarazii sdi sunt, bineinteles, primii. Nu peste mult
timp, tinerii hackeri fac probleme, spargand sistemul de securitate al computerelor, asa ci le
este interzis accesul in sistem.

Bill Gates, Paul Allen si alti doi hackeri de la Lakeside formeazi la finalul anului
Lakeside Programmers Group, cu intentia de a gdsi modalitati de aplicare a cunogtintelor lor
de calculatoare in viata de toate zilele. Prima oportunitate este rezultatul direct al nazdra-
vaniilor facute in gcoald. Computer Center Corporation incepe sd sufere de pe urma
hackerilor si a deselor spargeri ale sistemelor de securitate. Impresionati de trupa lui Gates,
sefii companiei decid s3 urmeze sfatul studentilor pentru a gési virusarea si a identifica
sldbiciunile sistemelor. Astfel, compania le pune la dispozitie computerele pentru un timp
nelimitat, ofertd pe care biietii n-o pot refuza.

Tinerii hackeri lucreaza neintrerupt si este momentul in care Gates si Allen isi dezvolta
cu adevdrat talentul care 1i va propulsa, sapte ani mai tarziu, in fruntea Microsoft.

Primii pasiin business

Computer Center Corporation da faliment in 1970. Grupul programatorilor de la
Lakeside este nevoit sd-gi caute un nou loc unde sa-si poata dedica timpul computerelor.



Giseste cateva calculatoare in campusul universitatii din Washington, unde lucra tatal
lui Allen. Un an mai tarziu, tinerii sunt cooptati de Information Sciences Inc., care le da din
nou pe mand, non-stop, computere.

Gates si Allen se gindesc deja s infiinteze o noud companie, care si le apartind in
intregime, pentru care considera cd au de investit in jur de 20.000 USD. Administratia scolii 1i
oferd de lucru lui Bill Gates la relizarea programului de computerizare a institu;iei. Eliicere
lui Allen si-1ajute la proiect, pe care cei doi il definitiveaza pe parcursul verii.

In ultimii ani de scoald, Gates si Allen continui si caute oportunititi pentru a-si folosi
cunostintele spre a face ceva bani. In scurt timp ei primesc de lucru la TRW, unde se dezvolta
ca programatori adevarati,

In toamna lui 1973, Gates pleacd de acasi pentru a se inscrie la Universitatea Harvard,
dar in scurt timp realizeazi ca sufletul sdu nu este aplecat spre studiu, pentru cd, dupa ce
giseste sala computerelor, se pierde in lumea lor din nou. {si petrece noptiile acolo, iar ziua
adoarme la cursuri. Dupd primul an de Harvard, pe timpul verii isi giseste un job la firma
Honeywell.

Un artificiu de milioane

In decembrie 1974, viata lui se schimba. Atat el cat si Allen stiu ca piata computerelor
este gata sd explodeze si cd trebuie cineva sa faca software pentru noile maginarii. Intr-o zi,
cei doi suni la compania Micro Instrumentation and Telemetry System (MITS) — promotorii
lui Altair - si ii informeaza ci au dezvoltat un limbaj BASIC pentru primul computer, MITS
Altair. Era o minciuna, de fapt, pentru ci cei doi nu scriseserd nici o liniuté la acel cod. Cei de
la companie s-au ardtat extrem de interesati si au dorit sa-1 vada, asa ca tinerii s-au apucat de
lucru, simuland Altair-ul cu PDP-10 de la scoald. In doud luni era gata. Programul a
functionat perfect, asa cé li s-a solicitat cumpararea drepturilor.

Gates lasd Harvard-ul pentru a-si dedica energiile companiei Microsoft, fondatd in
1975 de prietenul sdu din copilarie, Paul Allen. Ghidati de credinta ca in fiecare casa
computerul va fi instrumentul cel mai utilizat, ei au inceput sa dezvolte software pentru
calculatoarele personale. Sub conducerea lui Gates, compania a continuat si se dezvolte,
1mp1ementand tehnologia sofware, ficand-o mai accesibila utilizatorilor de computere. Intr-
un singur an, investitiile in cercetare s-au ridicat la patru miliarde de dolari.

Un alt fel de Bill Gates

In afard de pasiunea pentru computere §i software, Gates este interesat si de
biotehnologie. El a investit bani in mai multe companii de profil. Este, de asemenea,
fondatorul lui Corbis, unul dintre cei mai mari dezvoltatori din lume ai resurselor de
informatie vizuald — o cuprinzétoare arhiva digitald de artd §i fotografie pentru public si
colectii particulare de pe intreg globul.

Gates a investit impreund cu un pionier al telefonului celular, Craig McCaw, in
Teledestic, cu care lucreazd un ambitios plan de a utiliza sute de sateliti pentru servicii de
telecomunicatii. Bill Gates nu pare zgarcit. Impreuna cu sotia sa, Melmda a inaugurat o
fundatie cu mai mult de 21 miliarde USD, suport ﬁlantroplc oferit in lumea intreagi in
domeniul sanatatii i educatiei. Este un cititor pasionat si ii place sa joace golf'si bridge.

Gates s-a casatoritla 1 ianuarie 1994 cu Melinda Frech gi au un baiat si o fata.

,Interesting Stuff*despre Bill Gates si banii lui

Bill Gates céstigd in fiecare SECUNDA 250 de dolari, ceea ce inseamnd cam 20
milioane de dolari pe ZI si circa 7,8 miliarde de dolari pe AN! Dacd scapa pe jos o mie de
dolari, nici mécar nu se deranjeaza si-i ridice de jos pentru ci, in cele patru secunde cét s-ar
apleca pentru a face acest lucru, el deja ar cdstiga acesti bani la loc. Ar putea sd doneze céte 15
dolari fiecarui om de pe Padmant §i tot ar rdmane cu 5 milioane de dolari ca bani de buzunar.

Michael Jordon este cel mai bine platit sportiv din SUA. Daci n-ar cheltui nici un sfant
si gi-ar pastra actualul venit anual, adicd 30 milioane de dolari, ar trebui s3 astepte 277 de ani
casdajungi la fel de bogat cum este Bill Gates acum.



Dacd Bill Gates ar fi o tard, atunci s-ar situa pe locul 37 in clasamentul celor mai bogate
tdri din lume.
Daca s-ar schimba toti banii lui Bill Gates in bancnote de 1 dolar, s-ar putea construi un
Q. drum lung cat de 14 ori distanta de la Pdmant la Luni. Dar construirea drumului,
lucrandu-se non stop, ar dura 1400 ani si ar fi nevoie de 713 avioane Boeing 747
pentru a transporta toti acesti bani.
Dac# presupunem ci va mai trdi 35 de ani, el ar trebui sa cheltuiasca 6,78
milioane de dolari pe zi, ca sd-si termine toti banii inainte de a face popasul
final la loc cu verdeata.
Si, in sférsit, last but not least: Daci utilizatorii sistemelor
Windows ar cere despdgubiri de cite un dolar pentru
fiecare datd cdnd computerele lor s-au blocat din
cauza Windows-ului, Bill Gates ar rdiméne falit in
treiani.
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EVALUARE

I Stabnleste valoarea de adevira urmatoarelor aﬁrmatu.
[.[AJE] Intr-o economie concurentiald, desfasurarea activitatii in-
treprinderii, indiferent de profil, este supusa riscurilor.
2.[A] - 'F.] Indicatorii economico-financiari nu influentcaza planificarea
activitdtilor viitoare ale firmel.
1. Stabileste asocierile corecte dintre cele doui coloane:

A B
1. Riscurile strategice a. restructurarca sistemului institu-
provindin: tional si tegislativ in perioadele de
tranzitie
2. Riscurile politice b, rzbotwl” preturiior
stadministrative c. instabilitatea sistemului politic de
se produc datorita: putere

II. Riaspunde la urmaitoarele intrebarii :
L. Cetrebuic sd includa planul curent de activitate?
2. Carc consideri cd sunt factorii mat importanti care asigura reusita in
afaceri: cei personalisauceide afaceri?
IV. Rezolva urmatorul rebus:

1. Orice clement de incertitu-

dine ce poate afecta derularea -TE

alacerii 2

2. Rise previzibil, 3 I | l
3. Un pericol asumat 4 I l

controlabil, acceptat din - —

propria vointd. 3

4. Rise ce repiezintd pierderile monetare. 6 l

5. Benclictarut unul scr\ficiu/pmdm. B

6. Afacere profitabila. ..

Pe colosna A-B:, Fste dorit de toatd lumes, Tn orice tip de activitate..
V. Minipreiect. Observid mediul de afaceri din localitatea (C'n't'icrul) i care
focuicsti. [dentificd un moder (‘w reusitd n afaceri. Redacteazil prezentarea acestuia
in forma unui ,.Studiv de caz™. Provoaci-ti colegii la un concurs cu tema ,.Cel mat
reusit model de ataceri. Potl utiliza pentru documentare i informatiile de pe
Internet, din revistele de specialitate ete.

Imagineazi-ti cd ai deja o afacere, N()’Lc"zﬁ obicctuf de activitate al firmel.
Tdentific tipurt Ic de risc care potapiirea si ciiile de minimizare a acestora.
Vi, C onh,mc"‘/a,dm punct de veder ,‘,I capitolului, urmdtorul citat:

~Dacd potisa {ii vultur, nu te stradui 4 {if primul printre ciori.”

{(Pitagora)
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