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Ghidul Intreprinderilor Mici din Moldova.

Cuvant introductiv

Bine ati venit!

in numele autorilor acestui ghid si al "Aliantei
intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova”
(AIM), vreau sa va urez bun venit. Am depus
eforturi asidue pentru a crea un ghid practic si
util in initierea si dezvoltarea unei mici afaceri
de succes in Moldova. Indiferent daca sunteti
abia la inceput de cale, aveti un vis sau o idee,
sau deja de cativa ani dezvoltati o afacere,
speram ca acest ghid va contine informatii
care sa va usureze activitatea si care sa-i
aduca companiei dvs. mai mult succes.

Cand vorbim despre ,desfasurarea unei
activitati antreprenoriale”, trebuie sa intelegem
mai intai ca nu exista o cale corecta. De fapt,
unii dintre cei mai renumiti antreprenori din
lume (ganditi-va spre exemplu la Steve Jobs)
sunt faimosi fiindca au ,gandit diferit” si au
abordat problemele vechi dintr-o perspectiva
noua. Creativitatea si dorinta de a face lucrurile
intr-un mod cu totul nou sunt esentiale pentru
o afacere de succes. Din acest motiv, scopul
ghidului nostru nu este de a va orienta pas cu
pas in transformarea afacerii dvs. intr-un
succes. Nimeni nu va poate ghida astfel, iar in
multe cazuri va trebui sa gasiti singuri calea.
Este un lucru pe care numai dvs. il puteti face.
Ceea ce incercam sa facem este sa va oferim
informatii utile si cele mai noi tehnici, astfel
incat sa puteti solutiona orice problema cu
care va confruntati in afacerea dvs.

Din acest considerent, am divizat prezentul
Ghid in doua parti: ABC-ul afacerilor in
Republica Moldova si Instrumente in afaceri.
in Partea 1: ABC-ul afacerilor in Republica
Moldova, va vom prezenta principalele aspecte
ce tin de initierea si dezvoltarea unei afaceriin
Moldova. Aceste subiecte sunt foarte specifice
tarii si includ idei si informatii despre
impozitele locale, procesul de inregistrare a
afacerii, cadrul normativ si multe altele. Nici
unul dintre aceste capitole nu este menit sa fie
un ,ghid aprofundat” la subiect. De exempluy,
dupa studierea paragrafului despre impozitele
in Republica Moldova, la final nu veti obtine o

diploma in contabilitate, si nici nu veti putea sa
va duceti singur evidenta contabild. in schimb,

scopul nostru este sa va oferim vocabularul si
intelegerea de baza a subiectului, astfel incat
sa puteti 1) sa faceti planuri si prognoze si 2) sa
stiti ce Tintrebari trebuie sa le adresati
contabililor, juristilor, birocratilor sau oricarei
alte persoane sau grup cu care trebuie sa
interactionati.

in Partea a 2-a: Instrumente in afaceri, va
prezentam unele dintre cele mai recente
instrumente de planificare a afacerii, alaturi de
instrumente si tehnici mai clasice. Scopul
nostru este sa va ajutam sa aveti o abordare
cat mai stiintificad si intentionala fata de
compania dvs. Aceste instrumente sunt
universale si nu sunt inradacinate in special pe
piata din Republica Moldova - desi pot fi
aplicate aici la fel de bine ca in alta parte.

In cele din urmé, este important s retineti c3
acesta este un ghid, nu un curriculum. Nu ne
asteptam sa-l citi{i cap-coada si sa considerati
fiecare capitol util sau potrivit pentru dvs.
Credem ca 1n acest ghid exista idei,
instrumente si tehnici pentru toate companiile.
Asadar, va incurajam sa folositi ceea ce vi se
potriveste si sa nu uitati cd@ nimeni nu va
cunoaste compania mai bine ca dvs. Deci
nimeni nu stie mai bine ca dvs. de ce ajutor
aveti nevoie.

Va multumim Tnca o data pentru ca ati ales
Ghidul intreprinderilor mici din Moldova si va
dorim succes! Fie ca sunteti la etapa de initiere
a unei afaceri sau incercati sa o Tmbunatatiti
pe cea existenta, va dorim succes in aventura
si calea pe care ati ales-o!

David Smith

Redactor general, Ghidul intreprinderilor mici
din Moldova



Sumar al Ghidului. Studiu de caz

In studiul nostru de caz vom avea un barbat pe
nume Ivan Ivanovici. Lui lvan 1i place sa
gateasca si a lucrat ceva timp atat in
restaurante din Chisindu, cat si din strainatate,
din Europa. Dupa ce a muncit din greu cativa
ani, lvan a decis ca vrea sa-si urmeze visul de
a-si deschide propriul restaurant. Dar de unde
sa inceapa?

Ivan stie, In primul radnd, ca are nevoie de
ajutor. Fiindca nu are prea multi bani, Ivan se
gandeste ca ar fi bine sa gaseasca un partener
de afaceri cu care sa imparta munca. El incepe
cu Instrumentul 2.2: Crearea relatiilor
intentionale - CRI din care va afla cum sa fie
"mereu gata de interactiune” si cum sa inceapa
sa-si foloseasca reteaua pentru a cauta
oameni care i-ar fi de ajutor. La aceasta etapa,
Ivan a intalnit foarte multi oameni si realizeaza
ca trebuie sa-si inteleaga mai bine nevoile, asa
ca apeleaza la Instrumentul 4.1: Analiza
SWOT - mai intai a ideii sale de a deschide un
restaurant, iar apoi la Instrumentul 2.4:
Analiza SWOT personala si a echipei pentru a
evalua modul in care propriile sale puncte tari
si puncte slabe i-ar putea afecta restaurantul.
Dupa ce a analizat foarte minutios aceste idei,
Ivan citeste Instrumentul 21: Alegerea
partenerilor si face o listd cu atributele pe
care si le doreste in echipa sa. Norocul a facut
ca sa-l intdlneasca pe Mircea, un bucatar
pasionat care viseaza si el sa aiba propriul
restaurant.  Impreund, fac din  nou
Instrumentul 2.4: Analiza SWOT personala si
a echipei si chiar citesc Instrumentul 2.3:
MBTI. Ambii stiu ca a fi parteneri de afaceri
este ca si cum te-ai casatori - cel mai bine este
sa analizezi bine, nu sa decizi brusc.

Acum ca Ivan si Mircea sunt increzatori ca vor
face o echipa buna, incep sa se gandeasca la
modul in care sa-si Tmbunatateasca ideea.
Chiar daca ambii viseaza la un restaurant,
viziunile lor nu sunt concrete. E timpul ca ei sa
lucreze mai mult la ideea lor de afaceri. incep
cu Instrumentul 3.1 Bazele
brainstormingului in care vor afla tehnici
pentru generarea de idei noi si respectarea
contributiilor celuilalt. Dupa mai multe runde
reusite de brainstorming, ei incep sa-si
concentreze ideea pe un restaurant de tapas.
Atat Ivan, cat si Mircea au fost in Spania si cred

ca acesta va fi un nou concept minunat la
Chisinau. Dar pentru a fi siguri de acest lucry,
ei incearca Instrumentul 4.3: Interviuri despre
probleme cu clientii. Acest proces ii invata
modalitati de a-si valida ideile si de a discuta
direct cu potentiali clienti. Avand aceste
comentarii de la clienti, Ivan si Mircea decid ca
este timpul s3 Inceapa sa scrie un plan de
afaceri.

in loc s& se aseze si sa incerce s& scrie un plan
formal si oficial, Ivan si Mircea folosesc
Instrumentul 4.2: Modelul Lean Canvas.
Acesta le permite sa creeze rapid (in mai putin
de o ord) un plan de afaceri si sa obtina foarte
multe idei noi despre clientii lor potentiali,
marketing si alte subiecte principale. in baza
ideilor din planul lor, echipa decide sa utilizeze
Instrumentul 4.3: Interviuri despre probleme
cu clientii. Cu ajutorul acestui instrument, ei
testeaza bucatele cu prieteni si strdini, atat
pentru a vedea cum reactioneaza la ideea lor
de tapas, cat si pentru a primi sugestii de
imbunatatire de la ei. Ei afla foarte multe, dar
in mare parte primesc comentarii pozitive!
Acum e timpul sa devind seriosi si sa-si
inceapa afacerea.

Atat Ivan, cat si Mircea cunosc cativa prieteni si
rude care sunt dispusi sa investeasca in noua
lor idee. Ce nu stiu ins3, este cum sa formeze
de fapt o afacere si cum sa accepte investitii?
Ei studiaza Paragraful 2.1: Alegerea formei
organizatorico-juridice si ajung la concluzia
ca cea mai buna optiune a lor este infiintarea
unui SRL. Cu aceste informatii, merg mai
departe si  utilizeaza  Paragraful 2.2:
inregistrarea unui SRL in Moldova pentru a
intelege cum are loc deschiderea unei firme.
La aceasta etapa, Ivan si Mircea decid sa-si
divizeze eforturile. Potrivit analizei SWOT a
echipei lor si conversatiilor avute mai devreme,
ei stiu ca Ivan este foarte mult orientat spre
detalii si meticulos. Din acest motiv, ei decid ca
Ivan s3a se ocupe de intrebarile pe partea
juridica.

Ivan 1incepe sa studieze Paragraful 2.3:
Licentierea si autorizarea pentru a intelege
daca au nevoie de licente pentru a activa si cu
cine trebuie sa discute despre obtinerea
permisiunii de a deschide restaurantul. El
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citeste si Paragraful 3.2: Prezentarea
generala a sistemului contabil in Republica
Moldova, fiindca stie ca au nevoie de un
contabil care sa-i ajute sa depuna actele si sa
intocmeasca contractele atunci cand vor gasi
un spatiu pentru afacere.

Intre timp, Mircea incepe s& lucreze la meniu si
utilizeaza Instrumentul 4.4: Analiza costurilor
pentru a-si evalua felurile de mancare propuse.
Dupa ce a citit si Instrumentul 4.6: Strategii
de stabilire a pretului, el incepe sa lucreze la
un buget, folosind Instrumentul 4.5: Formarea
unui buget operational (si Modelul: Bugetul
operational). Datorita bugetului, Mircea stie
cat trebuie sa perceapa de la clienti si cate
persoane isi pot permite sa angajeze in baza
vanzarilor estimate.

intre timp, incep s& caute un spatiu pentru
restaurantul lor de vis. Se intdlnesc cu agentii
imobiliari si merg prin tot orasul cautand
cladiri de inchiriat. Mircea si Ivan stiu ca nu au
prea multi bani, iar din acest motiv cauta un
spatiu mic - ideal ar fi un loc unde anterior a
fost un restaurant. Mircea gaseste cateva
optiuni si ii place foarte mult un local dintr-un
cartier mic, unde existda mai multe cafenele
moderne. El utilizeaza Instrumentul 4.8:
Analiza concurentei si pozitionarea pentru
a-si evalua ideea mai mult in contextul noilor
potentiali vecini. impreund, Mircea si lvan
folosesc  Instrumentul 32: 6 palarii
ganditoare pentru un  brainstorming
structurat despre acest loc. inainte de a lua
vreo decizie, ei vor sa analizeze foarte bine
aceasta optiune.

in cele din urm3, ei decid c& acest loc este
perfect pentru ei. lvan si Mircea doresc sa-|
prezinte investitorilor, insa au nevoie de un
plan de afaceri mai concret decat modelul lor
Canvas. Pentru ajutor, ei utilizeaza
Instrumentul 4.9: Aplicatia Centro pentru
planificarea afacerii. De asemenea, ei
analizeaza cu atentie Paragraful 4.3:
Prezentarea generala a impozitelor in
Moldova pentru a se asigura ca inteleg cat de
mult vor trebui sa plateasca si ca nu vor
percepe prea putin. Sunt  norocosil
Investitorilor le place locul si sunt impresionati
de planul de afaceri pe care Mircea si Ivan l-au
creat. E timpul sa Tinceapa deschiderea
restaurantului.

Pe masura ce Ivan lucreaza la autorizatiilor de
functionare, iar Mircea cauta furnizori (dupa ce
a citit, desigur, Paragraful 5.4: Cultura
antreprenoriala §i cultura autoritatilor de
stat in Moldova), impreuna se apropie incet de
ziua deschiderii. Intre timp, ei se ocupd de
Instrumentul 4.7: Elaborarea unui plan de

marketing pentru a se asigura cd vor avea
suficienti clienti pentru a obtine veniturile
planificate. Tn cele din urm3, ei citesc
Paragraful 5.3: Protejarea investitiilor dvs., de
unde afld ca meritd sa instaleze camere de
securitate si sa ia si alte masuri de precautie.

Din pacate, Ivan si Mircea au avut cateva
probleme cu functionarii care le ingreunau
procesul de obtinere a documentelor si
certificatelor. Aceasta i-a determinat sa
citeasca Paragraful 5.2: Coruptia si sa se
pregateasca pentru viitor cu Paragraful 5.1: Ce
trebuie sa faceti in caz de control. Niciunul
dintre aceste ghiduri nu le rezolva toate
problemele, Insa i ajuta sa inteleaga ce pot
face.

Ziua deschiderii vine! Si trece. La momentul de
fata, Mircea si lvan administreaza zilnic un
restaurant de tapas si lucreaza mai mult ca
niciodata. Timpurile sunt grele, insa ei sunt atat
de fericiti ca au planificat din timp atat de
multe lucruri, fiindca acum abia de mai au
cand sa se gandeasca. Dupa cateva luni, isi dau
seama ca putinii angajati pe care i au nu sunt
suficient de responsabili atunci cand seful nu
este prin preajma. Aceasta 1i determinad sa
revind la Instrumentul 4.10: Liste de
verificare si instrumente de responsabilizare
si sa elaboreze strategii pentru ca echipa lor sa
lucreze mai bine si mai inteligent. in acest fel,
Mircea si lvan pot incepe sa respire mai usurati
si sa se gandeasca la cat de departe au ajuns.

Cand au timp sa se gandeasca, isi dau seama
cat de bine s-au descurcat datorita intregii
planificari. Dar si cat de multe greseli au facut
(foarte multe). E normal! Tnsd nu este
acceptabil. Din acest motiv, ei Tncep sa-si
revadd ipotezele. isi actualizeazd modelul
Canvas (lucru pe care decid sa-l faca la fiecare
4 luni pe parcursul primului an) si isi revizuie
bugetul pentru a vedea unde ipotezele lor au
functionat si unde nu au functionat. Odata cu
trecerea anilor, Mircea si lvan apeleaza tot mai
rar la Manual, pe masurd ce sistemele se
organizeaza, iar restaurantul isi intra in ritm.
Aceasta nu inseamna, insa, ca ei nu verifica
lucrurile - ei Tsi actualizeaza in continuare
modelul Canvas si elaboreaza tot timpul noi
planuri de marketing. Afacerile pana la urma
nu stau niciodata pe loc. Nu se stie niciodata
ce provocari sau oportunitati vor gasi, iar din
acest motiv ei sunt intotdeauna gata sa revina
si sa faca un nou plan!
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Nota!

Trebuie sa mentionam ca Ivan si
Mircea nici macar nu s-au uitat la
Paragraful 4.1: Achizitiile publice sau
Paragraful 4.2: Parcurile IT din

Moldova, fiindca nu sunt relevante
pentru ei. in cazul companiei dvs. va
fi la fel! Nu toate sectiunile vor fi
relevante pentru dvs. - recurgeti la
sectiunile utile in cazul Dvs.!
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Partea 1

Capitolul 1: ABC-ul
afacerilor in Republica
Moldova

Introducere

Bine ati revenit pentru a studia Partea a 2-a a
Ghidului Intreprinderilor mici din Moldova:
Instrumente in afaceri! Prima intrebare pe care
probabil o aveti - ce este un instrument in
afaceri? Tn aceasta parte veti gisi capitole cu
privire la planificarea si desfasurarea cu succes
a unei afaceri. Aceste capitole nu se refera in
mod specific la contextul Moldovei si prezinta
unele din cele mai recente teorii si
instrumente de planificare a afacerilor oriunde
in lume. Veti invata despre tehnici de
brainstorming, cum sa evaluati si sa alegeti
partenerii, importanta unui buget operational,
cum sa va analizati concurenta si cum sa va
planificati strategia de marketing. Toate aceste

Versiunea Online

Citeste mai mult

instrumente sunt menite sa va ajute sa va
analizati meticulos ideea de afaceri si sa luati
cele mai bune decizii posibile.

Acest ghid contine informatii diverse si fiecare
subiect abordat nu este neaparat aplicabil
fiecarei afaceri. Anume din acest motiv, fiecare
capitol incepe cu o scurtd descriere, unde
incercam sa explicam pentru cine este potrivit
acest subiect? Ce ar trebui sa obtineti de la el?
Cand anume, pe parcursul ciclului afacerii,
informatia prezentata este cea mai relevanta?
Si multe altele. Va incurajam sa fiti propriul dvs.
ghid si sa selectati si sa alegeti informatiile de
care aveti nevoie pentru ca afacerea dvs. sa
aiba succes.

Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi

descarcat si utilizat gratuit. Accesati
link-urile pentru versiunile in Romana,

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Capitolul 2: Initierea unei
afaceri in Moldova

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit. Accesati
link-urile pentru versiunile in Romana,
Rusa, Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Paragraful 2.1: Cum sa alegeti forma
organizatorico-juridica potrivita pentru

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el?

Cand aveti nevoie

deel?

Ce informatii
relevante veti obtine?

afacerea dvs.

Forma organizatorico-juridica aleasa pentru afacerea dvs. va influenta
tipurile de impozite achitate, cheltuielile administrative generale si
poate limita tipurile de activitati de antreprenoriat pe care le puteti
desfasura.

Oricine este interesat sa initieze o afacere in Moldova.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ ]1IMM la etapa de
maturitate [ ]

Aici veti gasi o prezentare generala a diferitor forme
organizatorico-juridice ale activitatii de antreprenoriat, astfel incat
oricine doreste sa lanseze o afacere sa poata intelege avantajele si
dezavantajele fiecirei forme. in prezentul ghid subiectele nu sunt
abordate exhaustiv, ci trebuie sa serveasca drept punct de plecare
pentru viitoare intrebari si luari de decizii.

Tn;elegerea principalelor forme organizatorico-juridice
activitatii de antreprenoriat in Republica Moldova

A Sunt identificate din punct de [ Sunt identificate ca o entitate
vedere juridic ca o persoana care juridica
poarta responsabilitatea (si [d Raspundere limitata a
raspunderea) pentru toate aspectele fondatorilor/proprietarilor
juridice si datoriile intreprinderii [ Prezinta rapoarte contabile si
[ Au procese de inregistrare financiare complete
simplificate [ Sunt eligibile pentru credite si
4 Au cote de impozitare simplificate imprumuturi ca intreprindere

[ Duc evidenta contabila in partida
simpla si au cerinte de raportare
fiscala G

[ Au restrictii privind accesul la
credite si capital

[ Au restrictii privind tipurile de
activitati de antreprenoriat pe care
le pot desfasura
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Cand incepeti sa va ganditi la modul in care sa va structurati afacerea in Moldova, prima
intrebare pe care trebuie sa v-o puneti este: ,vreau sa-mi desfasor afacerea ca persoana
fizica sau persoana juridica?” Ambele optiuni au multiple forme posibile, cu avantaje si
dezavantaje. La general vorbind, putem spune cd acestea sunt principalele diferente.

Persoane fizice ‘ Persoane juridice

Entitatea individuald predominantd in Moldova este ,intreprinzatorul Individual” sau .
Entitatea juridica predominanta in Moldova este ,Societatea cu Raspundere Limitata”
sau SRL. Impreund, aceste structuri reprezintd peste 90% din numarul total al
intreprinderilor inregistrate in Moldova. in acest ghid ne vom concentra anume pe aceste
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entitati, dar vom atinge si unele exceptii.

Despre intreprinzatorului Individual (i)

Persoanele care au o mica afacere sub formad de intreprinzator Individual reprezinta
aproximativ 35% din numarul total al firmelor inregistrate in Moldova.

21Ceesteoll?

Intreprinzatorul individual este o modalitate pentru o persoani fizicd de a desfasura o
afacere de una singura (sau impreuna cu membrii familiei sale). Vi se elibereaza un cod
fiscal separat pentru activitatile dvs. antreprenoriale, dar in rest sunteti o persoana fizica.
O persoana poate sa se inregistreze in calitate de intreprinzator individual doar o singura
datd. Nu existda ,actiuni” sau investitori, doar o persoana si familia acesteia.
Intreprinzatorul Individual *poate* angaja lucratori.

2.2 Pe scurt despre impozitare

d  12% din venitul anual impozabil

2.3 Avantajele si dezavantajele formarii unei il

3 fnregistrare usoara si ieftind [ Fondatorul si familia sa poarta
d Raportare fiscala simplificata raspundere nelimitata pentru
datoriile si obligatiile Tl
QO Activele il sunt identice cu cele ale
proprietarilor
0 Oportunitati foarte limitate pentru
credite si imprumuturi

Exemple de tipuri de companii care activeaza sub aceasta forma

d Mesterii (pictori, instalatori etc)

[ Specialistii care activeaza individual (contabili, specialisti in marketing pe retele
sociale, avocati etc)

[ Afacerile de artizanat la domiciliu (confectionarea lumanarilor, artizanat etc)
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Despre Societatea cu Raspundere Limitata (SRL)
3.1 Ce este un SRL?

SRL-ul (societate cu raspundere limitatd) este cel mai raspandit tip de organizare a
activitatilor de antreprenoriat din Moldova, cu peste 55% din numarul intreprinderilor
inregistrate. Un SRL poate desfasura majoritatea genurilor de activitati de antreprenoriat
(cu licente necesare), iar raspunderea actionarilor, numiti ,fondatori”, este limitata.
SRL-urile sunt flexibile si pot fi birouri mici cu 1-2 consultanti sau intreprinderi
multinationale cu mii de angajati.

3.2 Pe scurt despre impozitare

[ 12% din profit
[ Alte impozite in functie de activitate (TVA, impozite pe salarii, accize etc)

3.3 Avantajele si dezavantajele formarii unui SRL

[d Relativ usor de infiintat si
administrat

A Flexibil pentru o multime de tipuri

de activitati de antreprenoriat (pot

fi necesare licente)

Raspundere limitata a asociatilor

Detinut de asociatji, al caror numar

nu poate fi mai mare de 50

[d Obligativitatea de a duce evidenta
contabila in partida dubla
Cerinte sporite de raportare catre
diferite agentii

oo

3.4 Este un SRL din RM asemanator unui SRL din alte tari??

Nu chiar. Desi conceptul de SRL utilizat in Moldova a fost imprumutat din SUA, Regatul
Unit si alte tari, exista cateva aspecte care sunt destul de diferite.

O Statutul firmei este creat odatd cu fondarea ei si prezentat autoritatilor de stat. in
statut sunt prezentate detalii despre conducere.

0 Participatiunea asociatilor este determinata de fractiunea fiecarui din ei din
capitalul social (statutar) stabilit in statut. Deseori capitalul social este stabilit la
100 lei (ce corespunde cu 100% din participatiune), dar poate fi orice suma mai
mare de 1 leu. Transferul partilor sociale prin vanzari de la persoana la persoana
este permis. Varsarea aporturilor suplimentare in capitalul social sau modificarea
modului de distribuire a profitului net al societatii pot fi efectuate doar prin votul
unanim al tuturor asociatilor.

O in activitatea lor se ghideazd de statutul prezentat autorititilor de stat.
Modificarile statutului trebuie sa fie aprobate de catre autoritatile de stat si
necesita semnatura tuturor asociatilor (in multe cazuri trebuie sa fie prezenti fizic
in Moldova sau sa se reprezinte prin procura).

[  Multe activitati - de la stabilirea formei organizatorico-juridice a firmei pana la
depunerea cererilor pentru emiterea autorizatiilor - pot necesita prezenta fizica a
asociatilor In Moldova sau pot fi efectuate printr-o procura autentificata notarial.

Exemple de tipuri de firme care activeaza sub aceasta forma

O Producatori de toate dimensiunile - de la mici ateliere pana la mari producatori
internationali de automobile care activeaza in Moldova

Q n sectorul de servicii - firme de marketing, contabilitate, firme de avocatura etc.

J Restaurante de toate dimensiunile - de la mici bacanii pana la Andy’s Pizza

[ Societati comerciale de toate dimensiunile
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Q

a

Q

Aproape orice tip de activitate de antreprenoriat, cu exceptia serviciilor bancare,
de asigurare, financiare, altor servicii intr-un numar limitat.

Alte forme organizatorico-juridice ale activitatii de antreprenoriat
in Moldova

»Gospodaria taraneasca” - Aceasta forma organizatorico-juridica este conceputa
pentru gospodariile taranesti si afacerile agricole la scara mica. Fondatorul si
»Regimul fiscal simplificat al persoanelor fizice ce desfasoara activitati
independente” - Aceasta formd inlocuieste sistemul anterior de ,Patenta
antreprenoriald” si le permite persoanelor sa desfasoare anumite activitati
comerciale de antreprenoriat (a se vedea Cititi mai multe despre restrictii) fara
nicio forma juridica.

»Patenta” - Acesta este o forma veche, care nu se mai emite. Patenta a fost
inlocuitd cu ,Regimul fiscal simplificat al persoanelor fizice ce desfasoara
activitati independente”, insa detinatorii de patente, pe care le-au obtinut inainte
de modificarea legii, pot in continuare sa activeze si sa desfasoare activitati de
antreprenoriat.

»Societatea pe actiuni - SA” - Este o societate comerciala publica, actiunile
careia sunt tranzactionate la bursa. Acestea tind sa fie firme mari sau foste
intreprinderi de stat care au fost privatizate si vandute publicului. Aceasta forma
organizatorico-juridica implica cerinte sporite de raportare, impozitare si
transparenta publica Tn comparatie cu altele. Anumite genuri de activitate
(activitatea bancard, activitatea de asigurare, etc) pot fi desfasurate doar de
companiile inregistrate sub aceasta forma organizatorica.
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Cum ramane cu firmele inregistrate in strainatate?

In Moldova, exista unele tipuri de afaceri care pot decide sa nu se inregistreze deloc in
Moldova. Sau, sd nu se inregistreze in Moldova in primul rand. lata cateva exemple:

a

Magazinele online - Sistemul bancar din Moldova are o capacitate limitata sau
inexistenta de a accepta tranzactii online si de a trimite acesti bani firmei dvs.
Daca doriti sa acceptati plati online, va trebui sa faceti acest lucru in strainatate.
SRL cu administrator strain - Daca doriti sa formati un SRL, dar dvs. sau unii
dintre asociatii dvs. nu locuiesc in Moldova, va puteti confrunta cu probleme.
Deoarece in Moldova birocratia este orientatd spre documente pe hartie si
stampile, prezenta fizica este deseori solicitata pentru intocmirea documentelor
firmei. S-ar putea sa nu va doriti sa va rugati investitorii sa urce In avion sau sa va
trimita o apostila (care poate fi costisitoare) de fiecare data cand trebuie sa
prezentati vreun raport.

SRL cu participatie partaja - Comparativ cu societatile cu raspundere limitata
din alte tari, SRL-urile din Moldova prezinta dezavantaje grave la capitolul
gestionarii cotelor parti. In alte tari, ati putea atrage noi asociati, vanzandu-le cote
parti ale companiei dvs. prin diluarea fondului actual. in Moldova, acest lucru este
foarte complicat si trebuie sa va consultati cu un contabil Tnainte de a planifica
astfel de aranjamente flexibile.

Utilizarea serviciilor straine online - Dacd compania dvs. intentioneaza sa
foloseasca servicii online, precum publicitatea pe Facebook, publicitatea pe
Google sau altele, acest lucru poate fi complicat in Moldova. Aceasta are loc din
cauza faptului ca Moldova este foarte rigida in ceea ce priveste tipurile de acte
justificative de care are nevoie, precum si din cauza modului de definire a
Jmportului de servicii”, care ar putea implica autoritatile vamale.

ingrijorari privind proprietatea intelectuald (Pl) - Desi Moldova dispune de
unele masuri de protectie a proprietatii intelectuale, unele companii aleg sa-si
inregistreze si sa-si protejeze proprietatea intelectuald intr-o tard cu legi si
instante mai previzibile. In aceastd privinta ar trebui s3 va consultati cu un avocat
specializat in proprietate intelectuala.

in cazul in care compania dvs. ar fi afectatd de oricare dintre aceste probleme, ar trebui s&
analizati posibilitatea de a infiinfa 0 companie-mama inregistrata in alta tara. De exemplu,
multe companii IT din Moldova fac acest lucru. Compania lor din Regatul Unit, Olanda sau
oricare alta tara apropiata si convenabila va prelucra platile online, va contracta partenerii
(Facebook, Google) si va lucra in Moldova prin intermediul unui SRL captiv pe care il
creeaza. Apoi, acestia pot trimite bani inapoi in Moldova pentru a plati salariile angajatilor
si pentru a administra compania zilnic.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Paragraful 2.2: Inregistrarea unui SRL in
Moldova

De ce este important | Aici gasiti descrierea, pas cu pas, a procesului de inregistrare a unei noi
acest subiect? firme.

Cine are nevoie de el? | Orice investitor local sau strain (atat persoane fizice, cat si persoane
juridice) care intentioneaza sa inceapa o afacere in Moldova.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [ 1 IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Ce informatii O descriere in etape a procesului de inregistrare a unei firme in Moldova,
relevante veti obtine? | cu prezentarea termenilor si aspectelor in privinta carora va trebui sa

luati o decizie.

Nota: Acest ghid presupune ca ati citit Paragraful 2.1: Cum sa alegeti forma
organizatorico-juridica potrivita pentru afacerea dvs. Ne vom concentra in
special pe SRL-uri, fiindca sunt cel mai raspandit tip de firma inregistrata.

ZLEUBE  Unde se inregistreaza o firma in Moldova?

Cand intentionati sa va deschideti SRL-ul, trebuie sa mergeti la Agentia Servicii Publice
(ASP) din Moldova. La ASP sunt inregistrati toti agentii economici infiintati in Republica
Moldova (nu doar SRL-urile). Informatii despre adres3, orele de lucru si datele de contact
pot fi accesate vizitand site-ul web oficial al ASP: http://asp.gov.md/

Pentru a va inregistra firma, va fi nevoie ca fondatorii sau reprezentantul/ reprezentantii
fondatorilor, autorizati in mod corespunzator, sa fie prezenti la ASP.

Alegerea unei denumiri pentru firma si specificarea activitatilc
economice

2.1 Ce contine o denumire?

Persoana juridica participa la raporturile juridice numai sub denumire proprie. Totodats,
inregistrarea denumirii firmei nu creeaza o marca comerciala sau brand. Aceasta este
doar o denumire pe care o alegeti pentru infiintarea firmei.
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Sfat: toate denumirile oficiale ale firmelor apar pe bonurile fiscale, iar uneori insotesc
denumirea comerciala a firmei. De exemplu, puteti primi un bon fiscal pe care scrie o
denumire comerciala in partea de sus, dar ,xyz SRL”in partea de jos.

2.2 Alegerea denumirii SRL-ului dvs.

Tnainte de a merge la ASP, dvs. si co-fondatorii dvs. trebuie s pregétiti cdteva denumiri
pentru viitoarea firma. Asta in cazul in care prima dvs. alegere a fost deja luata sau
contravine, intr-un fel sau altul, regulilor stabilite (denumirile care contin cuvantul
Moldova, Chisindu sau denumirea altor orase sunt interzise). Se pot aplica si alte restrictii
- intrebati la inregistrare). De asemenea, puteti sa rezervati o denumire pentru o viitoare
firma (fara a o fonda) pentru o perioada de cel mult 6 luni.

2.3 ldentificarea activitatilor economice

Suplimentar, atunci cand va inregistrati, trebuie sa includeti in documentele de fondare o
lista a activitatilor economice pe care viitoarea dvs. firma urmeaza sa le desfasoare.
Pentru a economisi timp, este important sa le alegeti inainte de a merge la ASP.
Activitatile economice ale viitoarei firme trebuie selectate din clasificatorul oficial al
activitatilor economice CAEM rev.2. Puteti adauga oricat de mult activitati doriti, fara nicio
restrictie. Este mai bine sa le adaugati atunci cand inregistrati firma, deoarece adaugarea
lor ulterioara va va costa timp si taxe. Totodata, trebuie de mentionat ca companiile pot
desfasura orice activitate neinterzisa de lege, chiar daca nu este prevazuta in statutul ei
(in afara de genurile de activitate care cer obtinerea unei licente).

Clasificatorul oficial al activitatilor economice CAEM rev.2 poate fi accesat la:

http://www.statistica.md/pageview.php?l=ro&idc=385

Identificarea administratorului dvs.
3.1 Cine este un administrator §i care sunt sarcinile acestuia?

Potrivit legislatiei nationale, administratorul firmei este o persoana desemnata sa
administreaze si reprezinte firma. Este important sa intelegeti ca acest rol este unul pe
deplin birocratic si juridic - aceasta persoana nu trebuie, de fapt, sa administreze zilnic
firma. Ce trebuie sa faca este sa gestioneze conformitatea acesteia zi de zi.
Administratorul trebuie..

[ Sa semneze in numele firmei toate contractele acesteia si rapoartele expediate
autoritatilor publice

J Sa asigure respectarea legislatiei de catre SRL in orice moment (administratorul
este cel care poarta raspundere penald in cazul in care firma incalca legislatia)

O Sa indeplineasca sarcinile stipulate in statut privind raportarea catre fondatorii
firmei si responsabilitatea pentru desfasurarea sedintelor oficiale.

3.2 Cine poate fi administrator?

In practicd, administratorul unei intreprinderi mici este cel mai des unul dintre proprietari,
dar nu intotdeauna. Administratorul viitoarei firme poate fi cetatean al Republicii Moldova
sau cetatean strain, fara antecedente penale. Acestia trebuie sa fie fizic prezenti in
Moldova pentru a aplica semnatura si stampila pe documentele corespunzatoare. Desi
este o practica raspandita, administratorul nu este obligat sa fie fondator al firmei.
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Pasul 4:

Pasul 6:

Identificarea adresei dvs. juridice

Adresa juridica este sediul unei firme, este inclusa in documentele de constituire ale
firmei si este locul unde veti primi posta si notificarile juridice. Adresa poate fi:

[ Un spatiu detinut de unul dintre fondatorii firme

[ Un spatiu inchiriat de catre fondatorii firmei (de exemplu, un birou)

J O adresa speciala de inregistrare - puteti contracta o companie specializata care
presteaza servicii de furnizare de adrese juridice pentru inregistrarile
companiilor.

Fondatorii viitoarei firme trebuie sa aiba un document care sa confirme adresa juridica
viitoarei firme. In cazul in care proprietarul spatiilor sunteti dvs. sau co-fondatorul dvs, \
trebui s& prezentati documentele de proprietate (de exemplu, contractul de vanzare).
cazul in care spatiile sunt inchiriate, va trebui sd prezentati contractul de inchiriere. |
continuare, in majoritatea cazurilor, este necesarda o declaratie scrisa din parte
proprietarului in care acesta consimte inregistrarea unei firmei la adresa indicata. Ace
document trebuie semnat de catre proprietar si legalizat la notar.

Deciderea asupra capitalului dvs. social

Fiecare SRL are nevoie de un capital social care reprezinta banii fondatorilor investiti in
firma. Suma minima necesara este de 1 leu, care reprezinta 100% proprietate asupra
firmei (cazul minim 100 de bani = 100%). Proprietatea fondatorilor asupra firmei este
determinata prin contributia lor la acest capital social. Fiecare fondator trebuie sa
prezinte, integral, contributia sa identificata in statut in termen de 6 luni de la data
inregistrarii firmei.

Capitalul social poate fi atat in bani, cat si in naturd. Acestea fiind spuse, in practica nu
exista prea multe motive ca sa aveti, la fondarea unei firme, un capital social mai mare
decat valoarea minima. Daca exista vreun motiv tehnic pentru ajustarea capitalului social
(de exemplu, pot fi obtinute facilitati fiscale prin importul de echipamente sau active in
capitalul social), o puteti face ulterior. Consultati contabilul dvs. pentru mai multe
informatii.

Ce acte trebuie sa aduceti?
3.1 Actele fondatorilor - Persoane fizice

[ Acte de identificare ale fondatorilor firmei (pasaportul in cazul nerezidentilor, cu
stampila de intrare pe teritoriul Republicii Moldova. Rezidentii straini trebuie sa
foloseasca permisul lor de sedere)

[ Acte de identificare ale viitorului administrator al firmei

[ Procura pentru fondatorii care nu sunt prezenti fizic

d Declaratia privind beneficiarul efectiv

>> model http://www.e-services.md/?q=ro/content/descarca-formulare

3.2 Actele fondatorilor - Persoane juridice

Ghidul Tntreprinderilor Mici din Moldova este un produs al Aliantei Intreprinderilor Mici si Mijlocii din
Moldova). Acceseaza versiunea online sme.md/ghid (Romana) | sme.md/ghid-ru (Rusa) sme.md/ghid-en

(Englezd)

16


http://sme.md/
http://sme.md/
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ro
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ru
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_En
http://www.e-services.md/?q=ro/content/descarca-formulare

d Un extras din Registrul Comertului din tara de origine (care contine toate
informatiile importante despre compania fondatoare);

[ Copiile actelor de constituire si ale statutului;

J  Un act ce reprezinta decizia firmei de a infiinta un nou SRL in Republica Moldova,
emis de o firma fondatoare locala/strdina. Acest act trebuie sa contina
denumirea dorita, administratorul, activitatile economice, marimea capitalului
social si adresa juridica a viitoarei firme;

[ Declaratia privind beneficiarul efectiv.

Nota privind actele din strainatate: Toate actele necesare pentru inregistrarea unei
firme in Moldova, obtinute in afara Republicii Moldova, trebuie legalizate sau
apostilate Tn mod corespunzator (sau legalizate de catre Consulatul Republicii
Moldova in cazul in care tara de origine care a emis actele nu este parte la
Conventia cu privire la suprimarea cerintei supralegalizarii actelor oficiale straine,

incheiata la Haga Tn 1961). Nu este necesara apostila pentru actele emise in tarile
CSI (Comunitatea Statelor Independente), Lituania, Letonia, Republica Ceh3,
Slovacia, Azerbaidjan, Turcia, Ungaria si Romania, cu care Moldova a semnat
acorduri bilaterale.

Documentele emise in limbi straine trebuie sa fie traduse in limba romang, iar semnatura
traducatorului sa fie legalizata in mod corespunzator de un notar din Republica Moldova.

3.3 Actele de constituire

in practicd, ASP elaboreazi actele de constituire si o decizie a fondatorului intr-un
formular special, suplimentar la decizia furnizata de fondator (cu alte cuvinte, nu trebuie
sa le aduceti).

3.4 Statutul

Statutul firmei este principalul act de constituire a viitoarei firme. Exista 2 optiuni pentru
elaborarea statutului.

J Utilizarea unui statut standard - ASP va va oferi un statut standard de activitate.
Daca veti alege aceasta optiune, va trebui doar sa-I semnati. O copie a statutului
standard este disponibila online la acest link:
http://www.e-services.md/?q=ro/content/descarca-formulare

O Modificarea statutului standard - in cazul in care trebuie s& introduceti anumite
cerinte, dorinte speciale, va trebui sa apelati la un avocat privat sau la o firma de
avocatura care sa va ajute la redactarea documentului. Dupa care, documentul
poate fi prezentat la ASP pentru aprobare.

3.5 Alte acte

d Actele privind adresa juridica (mentionate mai sus)
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Pasul 7:

Pasul 8:

Pasul 9:

Perioada, costurile, taxele si stampilele necesare pentru
inregistrare

Pentru inregistrarea firmelor la ASP se percepe o taxa in jur de 1600 de lei (inregistrare
standard Tn decursul a 24 de ore).

ASP dispune si de servicii rapide de inregistrare a firmelor - in jur de 4 ore (aceeasi zi).
Taxele pentru inregistrarea rapida a firmelor sunt de 4 ori mai mari.

in afard de costurile de inregistrare, solicitantul are optiunea de a comanda o stampil3, al
carei cost poate varia intre 200 si 450 de lei. Daca aveti o stampil3, va fi indicata in actele
de constituire si va fi necesara la semnarea contractelor oficiale ale firmei etc.

Nota: Se recomanda insistent ca la fondarea firmei dvs. sa faceti rost de o
stampila. Desi toata aceasta idee este arhaica si optionala in legislatie,

majoritatea firmelor si structurilor administratiei publice nu respecta aceasta
prevedere i oricum solicita stampile. Va va fi mult mai usor daca aveti una.

Informatii detaliate despre costurile si taxele de inregistrare pot fi accesate vizitand
pagina oficiala a ASP:
http://asp.gov.md/sites/default/files/pdf/acte-institutionale/Anexa_2_Lista_serviciil
or_CIS_08.07_2019.pdf

Finalizarea inregistrarii!

Cand reveniti peste 24 (sau 4) ore dupa acte, firma dvs. este oficial inregistrata. La data
inregistrarii, fiecarei entitati ii este atribuit un numar unic de identificare IDNO. IDNO este
un cod numeric, format din 13 numere (pentru SRL-uri, uneori altfel in functie de forma
juridica). Acest cod este atribuit tuturor persoanelor juridice la inregistrarea la stat si este
destinat identificarii lor in cadrul sistemului informational al Republicii Moldova. Numarul
de identificare (IDNO) este de asemenea considerat drept cod fiscal al entitatii
economice.

Dupa ce a fost inregistrata de Agentia Servicii Publice, noua entitate economica este
inregistrata automat la autoritatile fiscale, statistice, de asigurare obligatorie de asistenta
medicala si de asigurare sociala. Gata! SRL-ul dvs. este inregistrat oficial!

Deschiderea contului dvs. bancar

Dupa ce aveti documentele de inregistrare (si stampila optionald) la mana, trebuie sa
mergeti la banca si sa va deschideti un cont bancar. Pentru a putea activa, firma trebuie
sa-si deschida un cont la orice banca comerciala. Procedura de deschidere a unui cont
bancar este relativ simpla si are loc, de regulg, in decursul a 3 zile lucratoare. Daca va
lucra cu clienti si prestatori locali, firma trebuie sa deschida un cont in lei (deoarece in
Moldova sunt interzise platile in valuta straina intre rezidenti). Daca va lucra cu clienti si
prestatori internationali, firma poate deschide conturi in valuta straina. Dupa deschiderea
contului bancar, fondatorul sau fondatorii trebuie sa depuna capitalul social.

9.1 Alegerea unei banci

In prezent, in Moldova activeaza 11 banci comerciale si anume:
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O BC,COMERTBANK”SA.

Qd BC,VICTORIABANK” S.A. (creditor pentru afaceri mici)

0 BC ,MOLDOVA - AGROINDBANK” SA. (are cele mai multe filiale rurale si
bancomate)

d BC ,Moldindconbank” S.A. (creditor pentru afaceri mici)

[ BC,EuroCreditBank” S.A.

d ,Banca de Finante si Comert” SA.

O BC,ENERGBANK”SA.

d BC ,ProCredit Bank” SA. (are bancomate unde putefi depune numerarul

companiei fara a sta in rand)

[ Banca Comerciald Romana Chisindu S.A. (nu accepta fondatori americani - Legea
conformitatii fiscale a conturilor straine (FATCA))

O BC,EXIMBANK”SA.

d BC Mobiasbanca - OTP Group SA. (nu accepta fondatori americani - Legea

conformitatii fiscale a conturilor straine (FATCA))

Exista mai multe modalitati prin care sa alegeti banca cea mai potrivita pentru dvs. Va
recomandam sa discutati cu al{i proprietari de afaceri despre experientele lor si cu
contabilul dvs. despre cele mai bune sisteme bancare online (ele pot sa difere foarte mult
de la o banca la alta in cazul conturilor comerciale).

Pasii urmatori

Este important sa retineti ca simplul fapt ca v-ati inregistrat o firma nu inseamna ca
sunteti gata sa realizati o activitate antreprenoriald. In functie de sectorul dvs, ati putea
avea nevoie de o autorizatie pentru a activa. A se vedea Paragraful 2.3: Licentierea si
autorizarea pentru mai multe detalii.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.

Ghidul intreprinderilor Mici din Moldova este un produs al Aliantei Intreprinderilor Mici si Mijlocii din
Moldova). Acceseaza versiunea online sme.md/ghid (Romana) | sme.md/ghid-ru (Rusd) sme.md/ghid-en

19


http://sme.md/
http://sme.md/
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ro
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ru
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_En

Paragraful 2.3 : Licentierea si autorizarea

De ce este important | Deschiderea unei firme noi nu inseamna neaparat permisiunea de a
acest subiect? functiona. Mai jos veti gasi indicati pasii necesari pentru a deschide o

firma si a activa legal.

Cine are nevoie de el? | Oricine isi deschide o firma noua in Republica Moldova

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ 1 IMM la etapa de

el?

Ce informatii

maturitate [ ]

O prezentare succinta a procesului de licentiere si autorizare. Acest

relevante veti obtine? | proces difera foarte mult in functie de sectorul economic si este mult

mai complicat pentru tipuri complexe de afaceri, care nu sunt abordate
in acest ghid (de ex. servicii financiare). Aici gasiti o descriere a pasilor de
urmat pentru a gasi raspunsurile de care aveti nevoie pentru afacerea
dvs.

Intelegerea procesului

Faptul ca ati inregistrat afacerea si ati deschis un cont bancar NU inseamna ca puteti
incepe activitatea antreprenoriald! in Republica Moldova, majoritatea firmelor trebuie s&
aiba licenta sau autorizatie pentru a-si incepe activitatea. Acest proces poate fi scump si
de lunga durata, insa difera mult in functie de sector. Acest ghid practic contine o
prezentare generald a temei respective, precum si informatii despre primii pasi pe care
trebuie sa i intreprindeti pentru a intelege care vor fi necesitatile de licentiere si
autorizare ale firmei dvs.

Sa incepem cu definitiile:

Licenta comerciala - este un act pe care trebuie sa il solicitati pentru a confirma
capacitatea dvs. de a desfasura anumite tipuri de comert. Acestea ar putea fi limitate de
Guvern din motive de siguranta sau pentru a mentine aceste sectoare sub o monitorizare
stricta. Licentele trebuie sa fie reinnoite periodic.

Autorizatie - este un act prin care se confirma ca ati indeplinit toate standardele pentru
functionarea firmei dvs. si ati achitat toate taxele asociate. Pot exista diferite tipuri de
autorizatii legate de sanatate si siguranta, dar cea mai importanta pentru fiecare firma
este ,notificare privind initierea activitatii de comert” care confirma ca firma dvs. poate fi
deschisa si poate activa.
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Pasul 2:

Pasul 3:

Am nevoie de licenta?

Atunci cand planificati sa deschideti o firma noud, este important sa va informati daca
aveti nevoie de licentd pentru a activa in sectorul dvs. Unele exemple de firme care au
nevoie de licente sunt:

Production or Import of alcohol or tobacco (ethyl alcohol, liqueurs, beer, etc);

d  Producerea si importul de alcool si tutun (alcool etilic, lichioruri, bere etc);

[ Importul, depozitarea si/sau utilizarea materialelor explozive (inclusiv artificii);

O Activitatea farmaceuticd;

d Activitatea cu metale si pietre pretioase; activitatea caselor de amanet;

[ Colectarea, depozitarea, prelucrarea, comercializarea si exportul deseurilor si a
materialelor feroase si neferoase uzate, a bateriilor si acumulatorilor, indiferent
daca acestea au fost sau nu prelucrate;

d Multe altele..

Pentru lista completd, accesati pagina web a Agentiei Servicii Publice -
http://www.asp.gov.md/ro/node/82

NOMENCLATORUL ACTELOR PERMISIVE (licente, autorizatii si certificate)

Anexa nr. 1 din https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=120955&lang=ro#

Aceste licente reprezinta aproape 65% dintre toate licentele standard de functionare, dar
nu toate! Unele servicii financiare si de asigurare sunt reglementate de Banca Nationala
sau de catre Comisia Nationald a Pietei Financiare (CNPF). Alte sectoare, precum
producerea de energie si domeniul audiovizualului au cerinte suplimentare de licentiere.
Analizati amanuntit sectorul dvs. si asigurati-va ca nu exista cerinte specifice.

Termenul de valabilitate poate fi 1, 3, 5 sau 8 ani. Pentru a extinde termenul de valabilitate
a licentei, detinatorul trebuie sa depuna o cerere de prelungire a licentei si sa plateasca
taxele necesare. Taxele variaza pentru fiecare licenta.

Pentru informatii complete despre licente/notificari puteti accesa direct Legea cu privire
la comertul interior - https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=112409&lang=ro

Obtinerea autorizatiei/notificarii privind initierea activitatii de
comert

Fie ca aveti sau nu nevoie de licentd, in mai multe sectoare veti avea nevoie de
autorizatie de functionare. Aceasta autorizatie certifica faptul ca ati indeplinit toate
cerintele de sanatate si siguranta ce tin de sectorul dvs. si va ofera dreptul de a vinde
produse. Pentru a intelege cerintele pe care trebuie sa le indepliniti pe parcursul acestui
proces trebuie sa va prezentati fizic la oficiul Directiei generale pentru comert,
alimentatie publica si prestari servicii, cu programare prealabila pe pagina:
https://comert.chisinau.md/programare.php?l=ro.

Autoritatile ofera in mediul online o lista a cerintelor, dar in practica vizitele in persoana
sunt necesare deoarece legile se schimbg, iar paginile web nu sunt mereu actualizate.

La fel, puteti obtine notificarea privind initierea activitatii de comer{ online, accesand:
https://actpermisiv.gov.md/#/ep/permit/23
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Notificarea  poate  fi  depusda  online si  offline  accesand  pagina:
http://www.comert.chisinau.md/slideoneview.php?l=ro&idc=58&t=/Informatii-utile/Actele
-necesare-pentru-initierea-activitatii-de-comert&

Pentru firmele care nu se afla in Chisinau, mergeti la Camera de Comert locald pentru
indrumari.

Pentru mai multe informatii si pentru a verifica daca activitatea dvs. necesita o autorizatie
pentru initierea activitati de comer{, a se vedea anexa nr. 1 din
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=112409&lang=ro

Pentru a verifica daca activitatea dvs. necesita o autorizatie sanitar-veterinara, a se vedea
anexa nr. 3 din https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=112409&lang=ro

Pentru a verifica daca activitatea dvs. necesita o autorizatie sanitara, a se vedea anexa nr.
4 din https//www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=112409&lang=ro

Afisarea actelor dvs. permisive

Odata ce ati primit autorizatiile si licentele necesare, trebuie sa le afisati conform
cerintelor legale. Acestea variaza in functie de sector si pot include:

[ Extrasul din Registrul de Stat

Autorizatie de functionare

Autorizatie sanitara

Licente

Registru de reclamatii

Linia verde pentru protectia consumatorului

Linia fierbinte a Serviciului Fiscal

I T Iy Iy S WA

etc

inainte de a va initia activitatea, impreuna cu contabilul si specialistul dvs. in resurse umar
asigurati-va ca ati adunat toate actele care urmeaza a fi afisate. Este extrem de important «
toate actele sa fie afisate la un loc vizibil pentru a evita problemele mai tarziu, in timp
controalelor.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rus3,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Capitolul 3: Gestionarea
afacerilor in Moldova

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi

descarcat si utilizat gratuit. Accesati

link-urile pentru versiunile in Romana,
Rusa, Englezal

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Paragraful 3.1: Relatiile cu salariatii

De ce este important | Pentru a nu comite o incalcare a legislatiei muncii si pentru a intelege
acest subiect? drepturile si responsabilitatile tale cu privire la forta ta de munca trebuie
sa fii informat referitor la acest subiect.

Cine are nevoie de el? | Orice intreprindere care activeaza in domeniu sau oricine intentioneaza
sa inceapa o afacere.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [X] IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Toate intreprinderile care au angajati. intreprinderile existente pot, de
asemenea, revizui implementarea corecta a legislatiei muncii.

Ce informatii

relevante veti obtine? O introducere initiala in regulilr privind relatiile angajat-angajator.

Introducere si definitii de baza

Este important sa intelegem ca insasi Codul Muncii Republicii Moldova este un document
incredibil de complicat si birocratic. In cele mai multe state, legislatia muncii isi propune
s3 reglementeze si s& medieze relatiile intre angajator si angajat. in Moldova, aceasta
tinde, in mod optional, s3 defineasca si sa controleze aceste relatii prin numeroase
modalitati, legate de trecutul sovietic. Spre exemplu, in majoritatea statelor, daca angajezi
un vanzator trebuie sa incheiati un contract (cu un salariu mai mare decat salariul minim)
si astfel acesta are un serviciu. In Moldova trebuie mai intai sa le asiguri un post de lucru.
Exista o carte de 460 pagini cu denumiri de posturi din care poti alege. Tu alegi vanzator
categoria 1. Acest post de munca are propriul salariu minim si cerinte stabilite de guvern.
Desi acest exemplu este foarte simplificat si ridicol (in mod intentionat), exista o idee aici.
Respectarea legislatiei in cazul relatiilor contractuale de munca nu este pentru un novice.
Va trebui sa va consultati cu un expert in dreptul muncii atunci cand veti angaja salariati.
Nu o puteti face singur.

Deci, cine este un potential salariat? Orice persoana care a implinit varsta de 16 ani
dobandeste capacitatea de munca in Republica Moldova. De la varsta de 16-17 ani,
salariatilor li se permite doar angajarea pe fractiune de norma, iar de la 18 ani puteti
angaja pe cineva cu norma intreaga. .

Cu acordul scris al parintilor sau al reprezentantilor legali si daca munca nu va periclita
sanatatea, dezvoltarea fizica si mentala, instruirea si pregatirea profesionala, este posibil
sa angajati pe cineva la varsta de 15 ani.

Ce este un contract individual de munca?

Contractul individual de munca (CIM) este intelegerea dintre salariat si angajator, prin
care salariatul se obliga sa presteze o munca intr-o anumita specialitate, calificare sau
functie, sa respecte regulamentul intern al unitatii, iar angajatorul se obliga sa-i asigure
conditiile de munca prevazute de Codul muncii, de alte acte normative ce contin norme
ale dreptului muncii, de contractul colectiv de munca, precum si sa achite la timp si
integral salariul.
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Pasul 2:

Pasul 3:

Intelegerea regulamentului intern al companiei
Ce este regulamentul intern al companiei?

Regulamentul intern al companiei este un act juridic care se intocmeste de fiecare
angajator si se aproba prin ordinul (dispozitia, decizia, hotararea) angajatorului.

Regulamentul intern al companiei trebuie sa contind urmatoarele prevederi:

0 securitatea si sanatatea Tn munca Tn cadrul unitatii;

[ respectarea principiului nediscriminarii, eliminarea hartuirii sexuale si a oricarei
forme de lezare a demnitatii in munca;

drepturile, obligatiile si raspunderea angajatorului si ale salariatilor;

disciplina muncii in unitate;

abaterile disciplinare si sanctiunile aplicabile potrivit legislatiei in vigoare;

procedura disciplinarg;

OO dodo

regimul de munca si de odihna.

Cerintele juridice ale companiei dvs. pentru regulamentul intern vor fi diferite in functie
de sector.

Regulamentul intern al companiei poate cuprinde si alte reglementari privind raporturile
de munca in companie. Regulamentul intern se aduce la cunostinta salariatilor, sub
semnatura, de catre angajator si produce efecte juridice pentru acestia de la data
incunostintarii. Obligatia familiarizarii salariatilor, sub semnatura, cu continutul
regulamentului intern al companiei trebuie indeplinita de angajator in termen de 5 zile
lucratoare de la data aprobarii regulamentului.

Regulamentul intern se afiseaza in toate subdiviziunile structurale ale companiei.

Angajarea

Dupa ce identificati o persoana pe care doriti sa o angajati in compania dvs. (sau sa va
angajati dvs. pentru o anumita functie), va trebui sa parcurgeti procesul de angajare
stipulat in lege.

Care sunt documentele necesare pentru angajare?

Solicitati toate documentele necesare pentru angajare (mentionate la art. 57 alin. (1) din
Codul muncii) de la persoana angajata de catre compania dvs,, si anume:

O buletinul de identitate sau un alt act de identitate (pasaportul unui cetatean al
Republicii Moldova, pasaportul de serviciu, permisul de sedere etc.);

O documentele de evidenta militara - pentru recruti (adeverinta de recrutare) si
rezervisti (brosura militara);

O diploma de studii (diploma de studii secundare de specialitate, licenta sau
masterat), certificatul de calificare ce confirma pregatirea speciala - pentru
profesiile care cer cunostinte sau calitati speciale;

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

Prin toate aceste acte, se doreste ca persoana sa poata dovedi indeplinirea conditiilor
generale si speciale de valabilitate ale contractului individual de munca.

Atentie! Legislatia muncii prevede in unele cazuri (pentru angajarea minorilor sau
pentru angajarea in domeniul sanatatii, alimentatiei publice, educatiei, circulatiei
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mijloacelor de transport si in alte domenii prevazute de legislatia in vigoare) ca o
persoand sa poatd fi angajata doar in baza unui certificat medical, care atesta ca
persoana respectiva este apta sa indeplineasca acea munca. Aceste certificate sunt
gestionate si eliberate de catre autoritatile guvernamentale competente si de obicei sunt
reinnoite anual.

Anterior angajarii, angajatorul are obligatia de a informa persoana despre:

O conditiile de activitate in functia propusa,

Q  continutul contractului individual de munca,

[ perioadele de preaviz ce urmeaza a fi respectate de angajator si salariat in
cazul incetarii activitatii.

Informatia Tn cauza va face obiectul unui proiect de contract individual de munca sau
al unei scrisori oficiale. La angajare, salariatului ii vor fi puse la dispozitie, suplimentar:

[ regulamentul intern al companiei,

[ informatia privind cerintele de securitate si sanatate in muncd aferente
activitatii sale,

[ conventiile colective (dupa caz),

d procesul de negociere colectiv (dupa caz).

Contractele salariatilor (CS)
Pe ce termen se incheie contractul individual de munca?

Contractul individual de munca se incheie, de regul3, pe durata nedeterminata sau pe
durata determinata.

Contractele de munca pe durata nedeterminata sau permanente reprezinta norma.
Contractele de munca pot fi incheiate pe durata determinata numai in cazuri specifice
prevazute in mod expres de lege (art. 55 din Codul muncii), inclusiv, dar fara a se limita la
urmatoarele.

[  pentru perioada indeplinirii unor lucrari temporare cu o durata de pana la 2
luni;

pentru perioada indeplinirii unor lucrari sezoniere care, in virtutea conditiilor
climaterice, se pot desfasura numai intr-o perioada anumita a anului;

Cu cetatenii straini care se angajeaza in cdmpul muncii pe teritoriul Republicii
Moldova;

pentru perioada stagierii si instruirii profesionale a salariatului la o alta unitate;
cu persoane care isi fac studiile la institutiile de invatamant la cursurile de zi;
pentru perioada indeplinirii unei anumite lucrari;

pentru efectuarea unor lucrari legate de majorarea volumului de productie sau
de servicii prestate, al caror caracter temporar (pana la un an) poate fi
argumentat de angajator;

d Sialtele

ool oOood

Ce este perioada de proba?

Pentru verificarea aptitudinilor profesionale ale salariatului, acestuia i se poate stabili o
perioada de proba. Clauza privind perioada de proba trebuie sa fie prevazuta in contractul
individual de munca. in lipsa unei astfel de clauze, se considera ca salariatul a fost angajat
fara perioada de proba.

in cazul in care rezultatul perioadei de proba este nesatisfacator, acest lucru se constata
n ordinul cu privire la concedierea salariatului, ce se emite de catre angajator pana la
expirarea perioadei de proba, fara plata indemnizatiei de eliberare din serviciu.
Angajatorul nu are obligatia sa motiveze decizia privind rezultatul nesatisfacator al
perioadei de proba.
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Termenul general al perioadei de proba nu depaseste 3 luni. Insd durata specifica va varia
in functie de cate aptitudini tehnice sau profesionale necesita locul de munca. Durata
poate fi extinsa pana la 6 luni pentru anumite functii inalte (director, administrator,
adjuncti, contabil-sef etc) specificate in Codul muncii. In cazul muncitorilor necalificati,
perioada de proba se limiteaza, de obicei, la 30 de zile.

n care cazuri se interzice aplicarea perioadei de proba?

In Codul muncii se interzice aplicarea perioadei de proba in cazul incheierii contractului
individual de munca cu:

oo

persoanele in varsta de pana 18 ani;

persoanele angajate prin concurs;

persoanele care au fost transferate de la o unitate la alta in cadrul companiei;
femeile gravide;

persoanele cu dizabilitati;

persoanele angajate in baza unui contract individual de munca cu o durata de
pana la 3 luni.

Incetarea contractului individual de munca (CIM)

Incetarea CIM se considerd ultima zi de munca. CIM inceteaza in temeiul ordinului
angajatorului, care se aduce la cunostinta salariatului, sub semnaturg, cel tarziu la data
eliberarii din serviciu. Contractul individual de munca poate inceta:

1
2.
3.

n circumstante ce nu depind de vointa partilor;
la initiativa uneia din parti;
prin acordul scris al partilor.

in ce cazuri contractul individual de munca inceteaza in circumstante care nu depind
de vointa angajatorului i a salariatului?

Contractul individual de munca inceteaza in circumstante ce nu depind de vointa partilor
n caz de:

a

O d oo o

expirare a termenului CIM pe durata determinata - de la data prevazuta in
contract, cu exceptia cazului cand raporturile de munca continua de fapt si nici
una dintre parti nu a cerut incetarea lor;

finalizare a lucrarii prevazute de CIM incheiat pentru perioada indeplinirii unei
anumite lucrari;

incheiere a sezonului, in cazul CIM pentru indeplinirea lucrarilor sezoniere;

deces al salariatului, declarare a acestuia decedat sau disparut fard urma prin
hotarare a instantei de judecats;

forta majora, confirmata in modul stabilit, care exclude posibilitatea continuarii
raporturilor de munca;

etc.

Cum isi pot incheia salariatii contractul individual de munca?

Salariatul are dreptul la demisie - desfacere a CIM, anuntand despre aceasta angajatorul,
prin cerere scrisa, cu 14 zile calendaristice inainte. Acest preaviz de 2 saptamani se
aplica majoritatii posturilor si salariatilor. Conducatorul/administratorul, adjunctii lui si
contabilul-sef sunt in drept sa demisioneze, anuntand despre aceasta cu o luna inainte.
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Concedierea unui salariat

Daca un salariat considera ca a fost concediat in mod nejustificat, acesta poate contesta
concedierea in instanta de judecatd. in cazul in care instanta de judecat ii va da dreptate
salariatului, angajatorul va fi obligat sa-l restabileasca la locul de munca si sa-i repare
prejudiciul cauzat. Este important sa stiti cum si cand puteti concedia un salariat.

Concedierea unui salariat este permisa numai in urmatoarele circumstante

rezultatul nesatisfacator al perioadei de proba (art. 63 alin.(2) din Codul muncii);

schimbarea proprietarului companiei - doar in privinta conducatorului companiei,

a adjunctilor sai, a contabilului-sef (art. 185 din Codul muncii);

reducerea numarului sau a statelor de personal din companie (art. 88, art. 183, art.

184 si art. 186 din Codul muncii);

constatarea faptului ca salariatul nu corespunde functiei detinute sau muncii

prestate din cauza starii de sanatate, in conformitate cu certificatul medical;

constatarea faptului ca salariatul nu corespunde functiei detinute sau muncii
prestate din cauza calificarii insuficiente, stabilita printr-o decizie a comisiei de
atestare;

incalcarea repetatd, pe parcursul unui an, a obligatiilor de munca, daca anterior

salariatul a fost sanctionat disciplinar;

O absenta fard motive intemeiate a salariatului de la lucru timp de 4 ore
consecutive (fara a tine cont de pauza de masa) in timpul zilei de munca;

0 prezentarea la lucru in stare de ebrietate alcoolicd, in stare cauzata de substante
stupefiante sau toxice, stabilitda in modul prevazut la art. 76 lit. k) din Codul
muncii;

[ savarsirea de catre salariat la locul de munca a unei contraventii sau infractiuni
(inclusiv in proportii mici) contra patrimoniului unitatii, stabilita prin hotararea
instantei de judecata sau prin actul organului de competenta caruia tine
aplicarea sanctiunilor contraventionale;

d comiterea de catre salariatul care gestioneaza nemijlocit mijloace banesti sau

valori materiale a unor actiuni culpabile, daca aceste actiuni pot servi drept temei

pentru pierderea increderii angajatorului fata de salariatul respectiv;

Od o Odd

(W

d semnarea de catre conducatorul unitatii (filialei, subdiviziunii), de catre adjunctii
sdi sau de catre contabilul-sef a unui act juridic nefondat care a cauzat prejudicii
materiale unitatii;

0 Tncalcarea grava, chiar si o singura dat3, a obligatiilor de munca;

[ prezentarea de catre salariat angajatorului, la incheierea contractului individual
de munc3, a unor documente false, fapt confirmat in modul stabilit;

O refuzului salariatului de a fi transferat in alta localitate in legaturd cu mutarea
unitatii in aceasta localitate;

Q etc

Cand angajatorul nu poate concedia salariatul?
Nu se admite concedierea salariatului in perioada aflarii lui:

n concediu medical,

n concediu de odihna anual,

in concediu de studii,

in concediu de maternitate,

in concediu partial platit pentru ingrijirea copilului pana la varsta de 3 ani,

in concediu suplimentar neplatit pentru ingrijirea copilului in varsta de la 3 la 4
ani,

in perioada indeplinirii obligatiilor de stat sau obstesti,

O oddoood

cu exceptia cazurilor de lichidare a unitatii.
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Pasul 7:

intelegerea realitatilor practice

La pasii anteriori am analizat legislatia muncii in Republica Moldova, dupa cum este
scrisd. La acest pas vom vorbi despre cateva realitati ale sistemului. Aceasta NU este o
aprobare a urmatoarelor informatii sau o sugestie ca dvs. va administrati compania
intr-un mod contrar legii. Este important, insa, sa recunoastem realitatile pietei, astfel
ncat sa intelegem concurenta, precum si practicile comune (daca sunt ilegale).

Instantele de judecata din Republica Moldova

Este trist faptul ca sistemul de justitie al Moldovei se confrunta cu probleme grave sinu
functioneaza intotdeauna dupa cum ne-am dori. Mai mult decat atat, timpul procedural in
sistemul judecatoresc este de obicei perceput astfel incat cazurile ar putea sa nu fie
solutionate Tn timp util. Indiferent de adevarul situatiei, aceste perceptii li determina atat
pe salariati, cat si pe angajatori sa solutioneze problemele in afara instantelor de
judecata, dupa posibilitate.

Dinamica practica a puterii intre angajatori si salariati

In Republica Moldova, o lecturd a Codului muncii i-ar da unei persoane impresia ca
munca salariatilor este protejata la fel de puternic ca in Franta sau intr-o alta tara similara.
Acest lucru se datoreaza faptului ca legislatia este redactata astfel incat sa fie puternic in
favoarea salariatilor in multe cazuri. In realitate, insd, dinamica puterii dintre salariati si
angajatori il favorizeaza puternic pe angajator. Sindicatele practic nu existd, iar daca
existd, ele lucreaza pentru angajator, nu pentru membrii sindicatelor. Lipsa unor cai de a
recurge la o instanta de judecata deseori inseamna ca salariatii nu isi pot apara drepturile
chiar si atunci cand ele in mod clar sunt incalcate. Coruptia de la toate nivelurile complica
si mai mult aceastd situatie. Realitatea este cd dinamica puterii este una care fi
favorizeaza pe cei cu bani si putere.

~Eliberare voluntara” in locul incetarii CIM

in multe cazuri, salariatii sunt presati s& demisioneze voluntar, in loc sa fie concediati.
Acest lucru poate fi benefic pentru ambele parti, pentru a evita procesele juridice
indelungate, cand rezultatul deja se cunoaste (de exemplu, in cazul unui furt). in alte
cazuri, aceastd metoda poate fi folositd pentru a face abuz de drepturile salariatului. in
orice caz, aceasta inseamna ca putini salariati sunt ,concediati” in mod oficial, intr-un mod
care va fi indicat in carnetele lor de munca.

In unele cazuri, angajatorii vor crea formulare de concediere pe care salariatii trebuie s3
le semneze in ziua angajarii. Pe ele nu este indicata nicio dat3, iar angajatorul le va data
ori de cate ori va dori sa concedieze un salariat fara consecinte. Desi contravin legislatiei
(in spiritul si deseori in litera legii), astfel de actiuni sunt frecvente.

Platile in plicuri i angajarea neoficiala

Multe companii angajeaza salariati neoficial si le achita salariul in numerar. Acest proces
se numeste ,plati in plicuri’, fiind frecvent si chiar dominant in functie de sectorul
economiei. Aceasta angajare neoficiala se face din urmatoarele motive de baza:

O Pentru a face economii la plata impozitelor. Achitarea salariului in numerar sau
chiar achitarea salariului minim cu bonusuri in numerar, ii permite angajatorului
sa faca economii substantiale la plata impozitelor.

O Pentru a putea aplica pedepse financiare. In Moldova este ilegal ca angajatorii
sa-i pedepseasca pe salariati retinandu-le bani din salarii. Daca insusi salariul nu
este legal, atunci salariatii nu sunt protejati.

d Pentru a evita procesele indelungate asociate cu angajarea salariatilor, mai ales
pentru o munca temporara.

Luate Tmpreuna, putem realiza ca situatia angajarii si concedierii in Republica Moldova
este foarte complicata. Este in interesul dvs. sa angajati imediat un specialist care sa va
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ajute cu aceste procese. Majoritatea firmelor de contabilitate vor presta si servicii de
resurse umane. Consultati acest proces inainte de a incerca sa angajati salariati.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Paragraful 3.2 : Prezentarea generala a
sistemului contabil in Republica Moldova

De ce este important | Un investitor strain sau local trebuie sa cunoasca pasii pe care trebuie
acest subiect? sa-i urmeze ca sa stabileasca un sistem contabil si fiscal corect.

Cine are nevoie de el? | Orice investitor local sau strain (atat persoane fizice, cat si persoane
juridice) care intentioneaza sa inceapa o afacere in Moldova.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [ 1 IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Inainte de a investi financiar in afacere, pentru a desfasura activitatea
antreprenoriala corect din punct de vedere legal, pentru a evita erorile
sau problemele ulterioare si pentru a elimina riscurile financiare.

Ce informatii in aceasta sectiune veti gasi o prezentare a procesului de raportare
relevante veti obtine? | fiscala si a sistemului de evidenta contabila pentru firmele din Republica
Moldova, cu evidentierea pasilor care trebuie urmati.

Intelegerea procesului

In Moldova, toate entitatile juridice trebuie sa indeplineascd anumite functii de tinere a
evidentei contabile pentru a plati corect impozitele si a respecta prevederile legislatiei.
Dvs. (daca sunteti persoana care raporteaza) sau contabilul dvs. trebuie sa va asigurati ca
aveti o relatie corespunzatoare cu autoritatile statului si ca va platiti impozitele.

Nota! La verificarea aspectelor fiscale si a impozitelor, majoritatea tarilor tind spre
sisteme simplificate si auditeaza firmele cu mare rigurozitate pentru a gasi fraude si
actiuni ilegale. Tn Moldova, FISC-ul si autoritatile nu sunt bine organizate pentru a
cauta fraude, dar in schimb cauta greseli. Drept urmare, sistemul nu este simplu sau

clar, iar dvs. sunteti penalizat nu pentru furt, ci pentru mici erori. Va rugam sa tineti
cont de acest lucru atunci cand analizati optiunea de a angaja sau nu un contabil
specialist sau de a face totul singuri.

Indiferent de forma organizatorico-juridica, subiectul impozitarii are urmatoarele obligatii:

1. sacalculeze impozitele;
2. saraporteze si sa prezinte rapoartele fiscale;

3. sa plateasca impozitele calculate si raportate.

in functie de cat de multe cunoasteti, cat de interesati sunteti si cat timp aveti pentru
asta, veti decide daca va veti ocupa singuri de tinerea evidentei contabile sau veti angaja
pe cineva ca sa va ajute. Totusi, chiar daca altcineva tine evidenta contabil3, este
important si necesar ca dvs. sa intelegeti in general procesul, deoarece, pana la urma, dvs.
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sunteti responsabil. Informatii detaliate privind tinerea evidentei contabile pot fi gasite in
Legea contabilitatii si raportarii financiare si in Standardele nationale de
contabilitate.

Nota: Cerintele privind tinerea evidentei contabile nu se rasfrang asupra titularilor

patentei de intreprinzator.

Organizarea unei noi firme

Dupa ce v-ati inregistrat firma, informatiile despre administrator sunt transmise automat
catre Serviciul Fiscal, Biroul National de Statistica, Casa Nationala de Asigurari Sociale si
Compania Nationala de Asigurari in Medicina. Din acest moment aveti responsabilitatea
sa va desfasurati activitatea de intreprinzator in mod legal si sa efectuati raportarea
conform legislatiei.

Administratorul este responsabil de contabilitate si raportarea financiara. De organizarea
contabilitatii se poate ocupa un contabil intern sau o companie specializata contractata.
In ambele cazuri, contabilul trebuie inregistrat la Serviciul Fiscal drept contabilul firmei.

Rapoartele fiscale pot fi prezentate in forma electronica si pe suport de hartie. Firma este
obligata sa raporteze in forma electronica daca este platitoare de TVA, are 5 sau mai
multi angajati sau este rezidenta in Parcul IT.

Pentru a raporta in forma electronica, raportul fiscal poate fi depus prin intermediul unui
cont pe_https://serviciifiscmd/

Pentru a avea un cont activ, trebuie sa inregistrati un cont si sa incheiati un acord de
conectare cu_https://ctif.gov.md/. Pentru inregistrare, trebuie sa sunati la 022 82 22 22.
De asemenea, puteti beneficia de o consultare prealabila cu privire la sistemul fiscal,
sunand la 080 00 15 25.

Dupa conectare, trebuie sa va creati semnatura electronica. Aceasta poate fi obtinuta la:

1. https://ctif.gov.md/

2. https//www.semnatura.md/

3. Sau in-store, prin intermediul operatorului dvs. de telefonie (Orange sau
Moldcell). In acest caz, veti putea semna documente chiar de pe telefonul dvs.

Dupa ce v-ati inregistrat si aveti o semnaturd electronica, o puteti utiliza pentru
depunerea periodica a rapoartelor.
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ZLEUIEE  Raportarea lunar3, trimestriala si anuala

Dupa inregistrare, firma trebuie sa prezinte rapoarte fiscale. Rapoartele fiscale prezentate
de catre firma pot fi clasificate dupa cum urmeaza:

1. rapoarte fiscale lunare (necesare daca aveti cel putin un angajat)

2. rapoarte fiscale trimestriale (de requla privind impozitele locale)

3. rapoarte fiscale anuale (chiar daca firma nu activeaza)

Situatiile financiare

Dupa inregistrare, firma trebuie sa {ind contabilitatea pentru a prezenta situatiile
financiare in termen de 120 de zile de la ultima zi a perioadei de gestiune.

in functie de categoriile entit&tilor (micro, micd, mijlocie, mare, grup mic, grup mijlociu,
grup mare) mentionate in Legea contabilitatii si raportarii financiare, entitatea poate
intocmi:

a) bilantul contabil;
b) situatia de profit si pierdere;
1) situatii financiare complete; sau c) situatia modificarilor capitalului propriu;
d) situatia fluxurilor de numerar;
e) nota explicativa.

a) bilantul;
2) situatii financiare simplificate; sau b) situatia de profit si pierdere;
¢) nota explicativa.

a) bilantul prescurtat;
3) situatii financiare prescurtate. b) situatia de profit si pierdere prescurtata;
c) nota explicativa.

ZLEUIEH  Raportarea contractelor noi

Contractele de arenda

Dupa ce firma dvs. a incheiat un contract de arenda pentru un birou, magazin, depozit etc,
acest contract trebuie inregistrat la Serviciul Fiscal ca subdiviziune a firmei. Acest lucru
trebuie realizat in termen de 60 de zile de la data semnarii contractului. Subdiviziunea
poate fi inregistrata electronic prin intermediul serviciifiscmd, sectiunea e-Cerere.

Raportarea angajatilor

Dupa ce a angajat sau concediat un angajat, firma trebuie, in termen de 10 zile lucratoare,
sa raporteze despre acest lucru pentru a-i activa/dezactiva asigurarea de asistenta
medicala.
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Pasul 5:

Pasul 6:

TVA

Firma are obligatia de a se inregistra in calitate de contribuabil al TVA daca aceasta
efectueaza, intr-o perioada de 12 luni consecutive, vanzari impozabile in suma ce
depaseste 1,2 milioane de lei. Firma are dreptul sa se inregistreze in calitate de
contribuabil al TVA de la inceput. Companiilor care presteaza servicii, de obicei, nu li se
recomanda sa devina contribuabili ai TVA, iar societatilor comerciale sau companiilor care
cumpara bunuri costisitoare de la inceput li se recomanda sa devina contribuabili ai TVA.

Pentru mai multe informatii despre TVA si alte impozite, a se vedea Paragraful 4.3:
Prezentarea generala a impozitelor in Republica Moldova.

Intelegerea facturilor fiscale si a e-Facturii
6.1 Ce este o factura fiscala?

O facturd fiscala este un document care confirma realizarea unei livrari intre doua
persoane juridice pe teritoriul Moldovei. Facturile sunt documente oficiale in care sunt
indicate livrarile realizate, informatiile despre ambele companii, cotele TVA (daca este
cazul) si alte informatii. Este necesar ca toate companiile sa pastreze copii ale facturilor
pentru fiecare livrare realizata.

Important! O factura este insasi un tip de ,acord” intre companii pentru realizarea unei
achizitii sau vanzari. Nu este o confirmare a platii. in cazul in care cumparatorul pliteste
cu numerar, el oricum trebuie sa obtina un bon fiscal (de obicei atasat la factura fiscala).
Acest lucru nu este necesar in cazul In care compania achita prin transfer, deoarece
vanzarea este confirmata prin extrasele bancare.

6.2 e-Factura

Sistemul e-Factura a fost conceput pentru a-i ajuta pe agentii economici sa activeze mai
mult electronic, fara sa foloseasca vechile facturi de stricta evidentd, pe suport de hartie
(pe care companiile trebuiau sa le comande de la Serviciul Fiscal), pierzand mult timp in
acest proces. Acum, companiile au urmatoarele posibilitati:

1. Sa utilizeze e-Factura
2. Sa comande seria si diapazonul pentru facturi

Ambele optiuni presupun utilizarea sistemului serviciifisc.md si a semnaturii electronice.
In cazul e-Facturii, trebuie s& utilizati sectiunea e-Factura de pe serviciifiscmd. Sistemul
e-Factura va permite sa exportati/importati facturile din/in software-ul 1C, care este foarte
confortabil pentru contabili si economiseste mult timp.

latd o comparatie a facturilor standard pe suport de hartie cu cele doua versiuni ale
e-Facturii disponibile:

La cumparare, vanzatorul trebuie sa tipareasca, sa semneze
si sa stampileze factura. Cumparatorul, la fel, trebuie sa o
semneze si sa o stampileze. Fiecare din ei pastreaza o
copie.

Factura fiscala standard

e-Factura este semnata electronic doar de catre vanzator,
pe cand cumparatorul nu poate face acest lucru (de obicei,
pentru ca nu foloseste sistemul e-Factura). in acest caz,
vanzatorul trebuie sa tipareasca e-Factura pe hartie in 2 sau
3 exemplare, sa 0 semneze si sa o stampileze, apoi sa i-o

e-Factura, ciclu mic
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Pasul 7:

Pasul 8:

aduca cumparatorului ca sa o semneze si stampileze, dupa
care sa o ia Tnapoi.

Avantajul fata de factura fiscala standard: daca o copie a
fost pierdutd, aceasta poate fi tiparita cu usurinta, in timp ce
pentru facturile vechi de evidenta stricta era necesara
realizarea unei copii autentificate la notar si publicarea in
Monitorul Oficial a informatiilor despre factura pierduts,

care costa timp si bani.

Ciclul mare finseamna ca atat cumparatorul, cat si
vanzatorul semneaza electronic e-Factura, folosind aceeasi
sectiune e-Factura de pe serviciifiscmd, astfel ei nu trebuie
sa se intalneasca fizic pentru a semna si a stampila factura.

e-Factura, ciclu mare

Chitantele si bonurile fiscale

Pentru vanzarile efectuate direct clientilor, achitate in numerar sau cu cardul, este
necesara eliberarea unui bon fiscal. Este un document juridic care autorizeaza vanzarea,
sub forma unei chitante eliberate clientului. Pentru a elibera bonuri fiscale, trebuie sa
achizitionati si sa inregistrati un aparat de casa, pe care autoritatile il pot folosi pentru a
verifica daca ati achitat corect TVA-ul. Exista diferite reglementari si cerinte fata de
bonurile fiscale, inregistrarea zilnica a vanzarilor totale etc. - discutati cu contabilul dvs.
sau cu reprezentantii firmei de la care ati procurat aparatul de casa, pentru a intelege pe
deplin responsabilitatile dvs. juridice la acest capitol.

Nota de plata (chitanta simpla): In unele circumstante, firmele le elibereazi clientilor o
chitantd (non-fiscald) pentru bunuri sau servicii. De exemplu, aceasta chitanta este
necesard la un restaurant, atunci cand chelnerul va aduce nota de plata. Dupa care fi
spuneti ca veti achita in numerar/cu cardul, apoi cecul final este creat in sistem, iar bonul
fiscal este tiparit (pe care este clar indicat daca plata a fost efectuata in numerar sau cu
cardul). Aceasta metoda poate fi utilizata pentru evaziune fiscala, daca clientul nu stie ca
nu a primit un bon fiscal. Consultati-va cu contabilul dvs. pentru a afla daca aceasta
metoda este legala sau potrivita pentru tipul dvs. de activitate antreprenoriala.

Concluzie

In concluzie, este important de mentionat ca evidenta contabild este una dintre probleme
de baza pe care trebuie sa le solutionati chiar de la Tnceput. Puteti singuri sa tine
contabilitatea, insa doar la inceputul afacerii. Pe masura ce afacerea dvs. se va dezvolt
contabilitatea si raportarea vor deveni mai complicate si veti avea nevoie de cunostint
specializate.

Lucruri pe care le puteti face singuri:

Obtinerea conturilor spre plata
Inregistrarea aparatului de casa
Efectuarea platilor online

Eliberarea facturilor

oo d oo

Depunerea rapoartelor fiscale simple
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[ Documentatia Resurselor Umane

Domenii in care veti avea nevoie de ajutor specializat

Calcularea salariilor, a concediilor anuale si a concediilor medicale (salarizarea)
Rapoartele de impozite complicate privind TVA-ul si salariile
Situatiile financiare

Inregistrarea tranzactiilor in software-ul de contabilitate folosind conturi speciale

oo 4d oo

Chiar si lucrurile pe care le puteti face singuri vor deveni mai complicate pe

masura ce va dezvoltati, iar ajutorul specializat va poate fi util.

Asa ca fiti inteligenti, angajati un contabil si folositi timpul dat in dezvoltarea afacerii
dvs.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romand, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Capitolul 4: Aspecte
regulatorii

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit. Accesati
link-urile pentru versiunile in Romana,
Rusa, Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Paragraful 4.1: Achizitii publice

De ce este important | Companiile mici dispun de numeroase oportunitati de a colabora cu
acest subiect? autoritatile de stat prin intermediul achizitiilor publice.

Toate firmele care presteaza bunuri sau servicii solicitate de autoritatile

Cine are nevoie de el?
contractante.

Cand aveti nevoie de | re start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [ 1 IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Ce informatii O scurta prezentare a sistemului de achizitii publice in Moldova si sursele
relevante veti obtine? | unde puteti gasi mai multe informatii.

LHUEY  Tntelegerea achizitiilor publice in Moldova

La baza procedurii utilizate de catre autoritatile din Moldova pentru procurarea de bunuri
si prestarea de servicii stau legislatia nationald si directivele UE. Procedura este
gestionata de catre Agentia Achizitii Publice, care este o autoritate administrativa in
subordinea Ministerului Finantelor. Desi exista diferite requlamente in functie de valoarea
achizitiilor, in general, toate achizitiile publice a caror valoare depaseste pragul de 80.000
lei sunt reglementate de procedura de achizitii publice prezentata mai jos.

Cine poate participa? Orice operator economic, rezident sau nerezident, persoana fizica
sau juridica are dreptul de a participa la procedura de atribuire a contractului de achizitii
publice.

LENPE  Gasirea oportunitatilor de achizitii

Toate oportunitatile de achizitii publice deschise sunt publicate intr-un sistem online:
https://tender.gov.md/ro

Licitatiile enumerate pot fi ,deschise” sau ,restranse”. La licitatiile deschise pot participa
toti candidatii. Licitatiile restranse au un set de criterii pentru depunerea ofertelor, in baza
carora se stabileste eligibilitatea.

ZLELE]  Derularea procedurii de achizitie publica

Autoritatea contractanta fixeaza locul, data si ora limita de depunere a ofertelor. Oferta
dvs. trebuie sa fie depusa la timp, in 2 plicuri separate care corespund criteriilor de
propunere ,tehnicd” si propunere ,financiard”, prezentate in oportunitatea publicata.
Acestea vor fi evaluate separat.

La depunerea ofertei, autoritatea contractanta elibereaza o recipisa in care indica data si
ora receptionarii ofertei dvs. Pastrati-o pentru evidenta.
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ZLEUEY  Procedura de selectie

La atribuirea contractului, Agentia Achizitii Publice dispune de o procedura detaliata,
descrisa in lege, pentru a evalua:

[ capacitatea de exercitare a activitatii profesionale a candidatului;
[ capacitatea economica si financiarg;

J capacitatea tehnica si/sau profesional3;

[ standardele de asigurare a calitatii;

d standardele de protectie a mediului

Autoritatea contractanta are obligatia de a preciza in anuntul de participare criteriul de
calificare si atribuire a contractului de achizitii publice.

Ca urmare a aspectelor de eligibilitate, criteriul de atribuire a contractului de achizitii
publice poate fi numai:

 fie oferta cea mai avantajoasa din punct de vedere tehnico-economic;

[ fie pretul cel mai scazut

Alte achizitii de valoare mica

in cazul achizitiilor de valoare mic3, legislatia ii permite autoritatii s3 nu organizeze o
procedura de atribuire a contractelor de achizitii publice, dar ii permite sa achizitioneze
direct de la un anumit furnizor, executant sau prestator.

Valoarea estimata maxima pentru care nu este necesara nicio procedura de atribuire a
contractelor de achizitii publice este:

d 200.000 lei, fara taxa pe valoarea adaugata, pentru contractele de achizitii
publice de bunuri si servicii

d 250000 lei, fara taxa pe valoarea adaugata, pentru contractele de achizitii
publice de lucrari.

Licitatia deschisa este utilizata pentru atribuirea majoritatii contractelor de achizitii public
indiferent de scopul acestora.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Paragraful 4.2: Parcurile IT din Moldova

De ce este important | Legea cu privire la parcurile pentru tehnologia informatiei este un
acest subiect? instrument esential pentru companiile din sectorul IT.

Orice companie care lucreaza in domeniul IT sau intentioneaza sa-si
Cine are nevoie de el? | inceapa activitatea in acest sector (lista detaliata o gasiti mai jos).
Aceasta lege se aplica *doar* companiilor IT.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ ] IMM la etapa de

Cand aveti nevoie de maturitate [ ]

el? Y A FE A .
Companiile infiintate pot, de asemenea, depune o cerere de inregistrare

si sa-si schimbe statutul.

in acest ghid veti gasi informatii despre beneficiile Legii cu privire la
parcurile pentru tehnologia informatiei, cine poate beneficia si o
prezentare generala a modului in care va puteti inregistra compania.

Ce informatii
relevante veti obtine?

GZLEUIBE  Despre Parcurile IT din Moldova

Legea nr. 77 cu privire la parcurile pentru tehnologia informatiei a fost adoptata la
21.04.2016 pentru o perioada de 10 ani (care poate fi prelungitd). Aceasta lege le permite
companiilor care lucreaza in principal in sectorul IT sa beneficieze de un regim fiscal
simplificat. Scopul il constituie atragerea investitiilor strdine in sector si ajutarea
companiilor locale sa iasa din umbra si sa activeze legal.

Rezidentii parcului IT beneficiaza de stimulente si facilitati fiscale semnificative, esenta
acestora constand in aplicarea unui impozit unic in marime de 7% pe venitul din vanzari.

Ce este un ,Parc”?

Un parc IT nu este un spatiu fizic si practic orice companie se poate alatura unuia. Pentru a
membru, entitatea dvs. economica poate fi amplasata oriunde pe teritoriul Republic
Moldova.

ZLEUIPE  Cine poate fi rezident?

Un rezident al unui parc pentru tehnologia informatiei poate fi o persoana juridica (cu
capital local, strain sau mixt) sau fizica, inregistrata in Republica Moldova in calitate de
subiect al activitatii de intreprinzator, care practica una sau mai multe din activitatile
prevazute la art. 8 al Legii nr. 77/2016.

Activitatile de baza (conform CAEM-2 si CSPM rev. 2 si descrise la art. 8 al Legii nr. 77)
desfasurate in ,Moldova IT Park” sunt:

1. Fabricarea componentelor electronice (module) (26.11)
Activitati de editare a produselor software:

2. activitati de editare a jocurilor de calculator (58.21)

3. activitati de editare a altor produse software (58.29)
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Pasul 3:

4. activitati de post-productie cinematografica, video si de programe de televiziune
(59.12), bazate pe utilizarea echipamentelor de calcul specializate de Tnalta performanta.
Activitati de servicii in tehnologia informatiei:

5. activitati de realizare a soft-ului la comanda (software orientat spre client) (62.01)

6. activitati de consultanta in tehnologia informatiei (62.02)

7. activitati de management (gestiune si exploatare) al mijloacelor de calcul (62.03)

8. alte activitati de servicii in tehnologia informatiei (62.09)

Activitati de servicii informatice:

9. prelucrarea de date, administrarea paginilor web si activitatile conexe (63.11)

10. activitati ale portalurilor web (63.12)

11. cercetare-dezvoltare in biotehnologie (72.11)

12. cercetare-dezvoltare in alte stiinte naturale si inginerie (72.19), bazata pe utilizarea
echipamentelor de calcul specializate de inalta performanta.

13. activitati de design specializat (74.10), bazate pe utilizarea echipamentelor de calcul
specializate de Tnalta performanta.

14. alte forme de invatamant (85.59), limitate la instruirea in domeniul calculatoarelor.

Nota: Activitatea principala este activitate care genereaza 70% sau mai mult din

venitul din vanzari al rezidentului parcului IT.

Beneficiile fiscale ale rezidentilor parcului IT
3.1 Impozitul unic de 7% pe venitul din vanzari

Particularitatea regimului fiscal consta in aplicarea pentru rezidentii parcului IT a
impozitului unic in marime de 7% pe venitul din vanzari inregistrat lunar in evidenta
contabild. Suma minima a impozitului unic se determina lunar per angajat si constituie
30% din cuantumul salariului mediu lunar pe economie, prognozat pentru anul respectiv.
Impozitul unic este calculat si raportat lunar.

Nota: Cuantumul salariului mediu lunar pe economie prognozat pentru anul 2020
este de 7.953 de lei, adica aproximativ 400 de euro.

Exemplu. O companie rezidenta a parcului IT a avut in ianuarie 2020 un venit din vanzari
in valoare de 20.000 de euro, iar in februarie 2020 - 1.000 de euro. Compania are 10
angajati. Care este suma impozitului unic care trebuie platita?

Februarie 2020

30% din cuantumul o o 30% din cuantumul
o . 7% din venitul din L .
salariului mediu salariului mediu

Ghidul intreprinderilor Mici din Moldova este un produs al Aliantei Intreprinderilor Mici si Mijlocii din
Moldova). Acceseaza versiunea online sme.md/ghid (Romana) | sme.md/ghid-ru (Rusd) sme.md/ghid-en

(Engleza)

41


http://sme.md/
http://sme.md/
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ro
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ru
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_En

lunar pe economie vanzari lunar pe economie
prognozat prognozat

1.200 de euro (400
de euro x 30% x 10
angajati)

1.200 de euro (400
de euro x 30% x 10
angajati)

70 de euro (1.000
de euro x 7%)

Concluzie

Comparam suma de 70 de euro cu 1200
euro. Selectam suma mai mare. Prin

urmare, compania va plati un impozit unic
in cuantum de 1200 de euro pentru
februarie 2020.

3.2 Ce impozite si taxe include impozitul unic?

Impozitul unic include toate impozitele si taxele aplicate companiei si angajatilor, cu
cateva mici exceptii.

Include Nu include
A impozitul pe venit din activitatea d impozitele retinute (ex. impozitul
de intreprinzator (impozitul pe pe dividende)
venit al persoanelor juridice) J taxa pe valoarea adaugata (TVA)
[ impozitul pe venit din salariu [ accizele

[ contributiile de asigurari sociale
de stat obligatorii datorate de
angajati si angajatori

d primele de asigurare obligatorie
de asistenta medicala

I taxele locale

A impozitul pe bunurile imobiliare

I taxa pentru folosirea drumurilor

Important: Dupa acordarea titlului de | Aceste taxe si impozite sunt platite de
rezident al parcului IT, compania nu mai | rezidentii parcurilor IT, iIn mod general.
este obligata sa plateasca impozitele
mentionate mai sus.

Alte tipuri de venituri (de ex. financiare, venituri exceptionale etc) sunt considerate
impozitate prin aplicarea impozitului unic si nu se impoziteaza separat.
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Pasul 4:

Pasul 6:

Inregistrarea in calitate de rezident al parcului IT

inregistrarea in calitate de rezident al Moldova IT Park se face de obicei in decursul unei
saptamani, in conditiile in care compania intruneste toate criteriile eligibile.

d Remiterea unei cereri in adresa administratiei parcului IT;
[ Remiterea documentelor legate de inregistrarea sa;

d Semnarea unui contract cu administratia parcului IT.

Alte beneficii

[ Proces simplificat de atragere a specialistilor IT straini, prin ob{inerea permisului ¢
sedere (IT Visa) pe un termen de 2 ani, cu posibilitatea prelungirii dupa expirare;

O Proces simplificat de atragere a managerilor IT strdini, prin ob{inerea permisului ¢
sedere (IT Visa) pe un termen de 4 ani, cu posibilitatea prelungirii dupa expirare;

[ Facilitarea comunicarii intre companii si institutiile de stat;

O Comunitate prietenoasa si deschisa.

Cum functioneaza impozitarea angajatilor si beneficiile oferite d
Guvern?

6.1 Impozitul pe venit din salariu

Platile salariale primite de angajatii rezidentilor in parcurile IT sunt considerate ca deja
impozitate. Angajatorul (rezident in parcul IT) nu trebuie sa calculeze si sa retina din
salariul angajatilor contributiile de asigurari sociale, primele de asigurare de asistenta
medicala si impozitul pe venit din salariu.

6.2 Contributii de asigurari sociale de stat

Toti angajatii rezidentilor in parcuri IT beneficiaza de toate tipurile de contributii de
asigurari sociale de stat, cum ar fi indemnizatia pentru incapacitate temporara de munca
cauzata de boli obisnuite sau de accidente legate de muncg, indemnizatie de
maternitate, indemnizatie pentru ingrijirea copilului bolnav etc. Aceste contributii sunt
calculate pentru un salariu echivalent cu 60% din salariul mediu lunar pe economie
(pentru 2020 acesta este de 7.953 de lei = 400 de euro), indiferent de cuantumul real al
salariului primit pentru munca desfasurata in cadrul parcului. Aceasta inseamna ca un
angajat cu un salariu de 1.000 de euro lunar are aceeasi contributie de asigurari sociale
ca si un alt angajat cu un salariu de 10.000 de euro lunar.

6.3 Asigurarea de asistenta medicala
in ceea ce priveste asigurarea de asistentd medicald, nu exista diferente in comparatie cu

angajatii altor companii, care nu sunt rezidenti ai parcurilor IT. Angajatii sunt inregistrati si
inclusi in sistemul national al asigurarii obligatorii de asistenta medicala.
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Pasul 7:

Ce obligatii suplimentare au rezidentii?

Plata taxei lunare de rezidenta

Remiterea unui raport trimestrial in adresa administratiei parcului

Efectuarea unei verificari anuale (audit necesar)

Notificarea angajatilor lor, Tn forma scrisa, despre specificul asigurarii sociale
asigurarii de asistentd medicala, precum si al impozitului pe venit

oood

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Paragraful 4.3: Prezentarea generala a
impozitelor in Republica Moldova

Impozitele sunt principalele ,,costuri”, precum si o povara administrativa
pentru o afacere. Inainte de a incepe lucrul asupra planului dvs. de
afaceri, trebuie sa intelegeti structura impozitelor.

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el? | Proprietarii de afaceri.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [ 1 IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Un ,curs expres” despre sistemul de impozitare din Moldova, pentru a va
ajuta sa intelegeti ce costuri veti avea si care sunt principalele decizii pe
care va trebui sa le luati cu privire la politica fiscala a firmei dvs.

Ce informatii
relevante veti obtine?

'ini;elegerea principalelor impozite in Moldova

Acest paragraf este ca o prezentare generala si un ,curs expres” despre impozitele in
Moldova. Scopul lui *nu* este sa serveasca drept instrument care sd va ajute sa va
calculati si sa va platiti impozitele. Pentru aceasta este nevoie de un contabil profesionist.
Scopul nostru aici este ca dvs. sa aveti suficiente informatii pentru a va planifica cu
precizie si a face prognoze pentru afacerea dvs. si a-i pune contabilului dvs. intrebarile
corecte.

Deci cum functioneaza impozitele in Moldova? Desi vor exista exceptii in functie de
sector si multe cazuri speciale, majoritatea firmelor vor plati, de reguld, urmatoarele 3
tipuri de impozite:

1. Taxa pe valoarea adaugata (TVA) (pentru contribuabili ai TVA)

2. Impozitele din salariu

3. Impozitele pe profit (de reguld pentru contribuabili ai TVA)/Impozitele pe
venit (de regula pentru necontribuabili ai TVA)

Exista si alte impozite mai mici sau n functie de sector, pe care, la fel, le vom prezenta pe
scurt. Consultati-va cu contabilul dvs. pentru a intelege situatia fiscala pentru sectorul in
care activati.

Nota: Aceasta nu se aplica titularilor patentei de intreprinzator, rezidentilor

parcurilor pentru tehnologia informatiei si altor subiecti care fac obiectul unor reguli
si regimuri fiscale separate.
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TVA-ul si impozitul pe venit
2.1 Impozitele pe venit
Toti necontribuabilii TVA platesc, de obicei, un impozit in valoare de 4% pe toate veniturile
brute. Acest regim special continua pana in momentul in care deveniti contribuabili ai TVA.
Calculul este simplu: daca vindeti un produs cu 100 de lei, atunci trebuie sa platiti 4% sau 4
lei impozit. Acesta este inclus in pret, nu deasupra pretului (nu este impozit pe vanzari).
2.2 Intelegerea TVA-ului
O taxa pe valoarea adaugata sau TVA este o taxa pe valoarea pe care o adaugati unui
produs. In primul rdnd, cum calculdm cota TVA? S3 presupunem ca avem o cota TVA de
20%. TVA-ul este ,inclus in pret”, prin urmare daca cumparati un produs cu 100 de lei,
trebuie sa aplicati urmatoarea formula pentru a calcula TVA-ul:

Pret fara TVA = Pret (1+ TVA%)

TVA = Pret - Pret fara TVA

Deci, de exemplu, daca cumparati un produs cu 100 de lei, pretul fara TVA este 100 / (1 +
0,2) = 83,33 lei. Aceasta inseamna ca din acei 100 de lei platiti 16,67 lei sunt TVA.

Deci, acum stim cum sa scoatem TVA-ul dintr-un pret. Haideti sa intelegem ce inseamna
,valoare addugatad” cu ajutorul unui exemplu simplu. Un fermier creste un pui, il vinde unui
macelar, care il vinde unei alimentare, care il vinde unui client final. Fiecare dintre ei
realizeazd un profit pe parcurs si datoreaza taxe pe valoarea pe care au addugat-o.
Tranzactia este prezentata mai jos.

Calcul simplificat

Pret cu TVA 30,00 MDL 55.00 MDL 75.00 MDL
Pret fara TVA 25.00 MDL 45.83 MDL 62.50 MDL

A pe.r 5.00 MDL 9.17 MDL 12.50 MDL
tranzactie
Veloared 30.00 MDL 25.00 MDL 20.00 MDL
ELETIELE]

TVA platit la

Mai jos gasiti explicatii pentru fiecare rand:

1) Tnrandul 1, Pret cu TVA” este pretul pe care fiecare agent economic il percepe de
la client. Acesta este pretul platit si numarul indicat ca suma totala in bonul fiscal
sau factura fiscala. Daca sunteti persoana fizica, acesta este doar ,pretul”.

2) inrandul 2, LPret fara TVA” este pretul minus TVA, calculat conform formulei de mai
Sus.

3) In randul 3, ,TVA per tranzactie” este valoarea TVA calculatd conform formulei de
mai sus. Acesta este valoarea totala a TVA, indicata pe fiecare chitanta la
momentul vanzarii. Nu este vorba de un TVA platit la bugetul de stat la fiecare
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etapd. in schimb, acesta reflectd cota totald a TVA-ului pand in prezent. De
exemplu, TVA-ul macelarului de 9,17 lei include TVA-ul de 5,00 lei al fermierului.
Astfel, pe cecul clientului final este indicat TVA 12,50 lei, care nu este altceva decat
suma totald platitd la bugetul de stat. In randurile 4 si 5 vom vedea cum
functioneaza acest lucru.

4) Tnrandul 4, Valoarea adaugatad”, avem un calcul care arata cat de mult a adaugat la
valoare fiecare agent economic. Fermierul (din exemplul nostru simpluy, fara sa
ludm in considerare hrana pentru pui etc) nu a platit nimic pentru pui, asa ca a
adaugat 30 de lei la valoare cand l-a vandut cu 30 de lei. Macelarul a taiat si a
eviscerat pasarea si a vandut-o cu 55 de lei. Valoarea sa addugata a fost de 25 de
lei. Alimentara |-a vandut apoi clientului final cu 75 de lei, adaugandu-i puiului o
valoare de 20 de lei.

5) In randul 5, vedem cat de mult pliteste fiecare agent economic in bugetul de stat.
Contributiile lor TVA sunt calculate cu ajutorul formulelor enumerate mai sus, in
functie de valoarea pe care au adaugat-o. Prin urmare, fermierul plateste TVA in
valoare de 5 lei, care reprezinta 20% din valoarea de 30 de lei adaugata de el.
Macelarul plateste TVA in valoare totald de 4,17 lei, care reprezinta 20% din
valoarea de 25 de lei addugata de el. In final, alimentara plateste TVA in valoare de
3,33 lei, care reprezinta 20% din valoarea adaugata de 20 lei. Daca le adunam,
avem 5+ 4,17 + 3,33 = 12,50 lei, adica suma indicata in cecul final al clientilor.

Deci, cum functioneaza toate acestea? Practic, contabilul dvs. {ine evidenta TVA-ului pe
care 1l cheltuiti (TVA-ul dvs. de intrare) si a TVA-ului pe care il datorati in urma vanzarilor
(TVA-ul dvs. de iesire). TVA-ul pe vanzarile dvs. este ceea ce datorati de fapt la bugetul de
stat - creditul TVA pe care |-ati acumulat.

Daca sunteti alimentara, asta inseamna ca datorati la bugetul de stat 12,50 - 9,17 = 3,33 lei.

Evident ca acest exemplu este simplificat foarte mult. O idee majora de care trebuie sa
tineti cont este faptul ca TVA-ul de intrare nu include doar costul direct al marfurilor
vandute. Daca sunteti macelarul si cumparati un set nou de cutite, TVA-ul pe care il platiti
pentru aceste cutite la fel se inregistreaza pe partea de credit. Acest lucru poate avea un
efect major asupra deciziilor pe care le luati in cazul in care faceti investitii mari, si joaca un
rol atunci cand alegeti sa deveniti contribuabil al TVA.

De asemenea, atunci cadnd cumparati lucruri (dacd compania dvs. este platitoare de TVA),
trebuie sa retineti ca este mai convenabil sa cumparati de la companii platitoare de TVA,
daca pretul este acelasi. In cazul in care trebuie s3 alegeti intre a cumpara de la un platitor
de TVA un produs la pretul de 120 de lej, sau de la un neplatitor de TVA acelasi produs la
pretul de 100 de lei, atunci trebuie sa stiti nu exista nicio diferenta.

TVA-ul este calculat si platit lunar, pe cand impozitul pe venit este platit trimestrial si la
sfarsitul anului.

2.3 Inregistrarea in calitate de contribuabil al TVA

Orice companie poate alege oricand sa fie contribuabil al TVA. Companiile *trebuie* sa se
inregistreze in calitate de contribuabili ai TVA daca fac mai mult de 1,2 milioane de lei intr-o
perioada de 12 luni consecutive. Daca intr-un an nu veti depasi acest prag, nu are rost sa va
inregistrati in calitate de contribuabil al TVA. Daca la un moment dat il veti depasi, atunci
trebuie sa va evaluati optiunile. Ca sa decideti daca este sau nu in interesul dvs. sa deveniti
contribuabil al TVA sau sd amanati acest lucru pana cand veti fi fortati sa o faceti, trebuie sa
analizati mai multi factori.

1) Impozitul pe venit de 4% este cu mult mai mic decat cota TVA (cota-standard in
Moldova fiind de 20%). in cel mai simplu exemplu, acest lucru este avantajos si va
va permite sa economisiti foarte multi bani. Daca veti depasi pragul de 1,2 milioane
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de lei in primul an, veti plati 48.000 de lei impozite (4%) comparativ cu pana la
200.000 de lei in calitate de contribuabil al TVA (in functie de marja dvs. si
valoarea adaugata). Daca toti ceilalti factori sunt egali, puteti intarzia inregistrarea
in calitate de contribuabil al TVA si sa-i oferiti companiei dvs. un impuls in primele
vanzari.

2) Investitiile majore de capital. Daca compania dvs. investeste mult in echipamente
inainte de a-si incepe activitatea, toate aceste cheltuieli sunt deductibile din TVA
DACA sunteti inregistrat in calitate de contribuabil al TVA. Prin urmare, daca inainte
de lansare investiti 2 milioane de lei in echipamente, statul va va datora un credit
de -333:333 lei TVA. in majoritatea cazurilor nu veti primi acesti bani inapoi (a se
vedea punctul 2.5 de mai jos pentru exceptii), insa ei servesc ca un credit pentru
vanzarile viitoare.

3) Considerente referitoare la import/export. Daca compania dvs. va importa marfuri,
indiferent daca este sau nu contribuabil al TVA, va trebui sa platiti TVA la vama.
Daca sunteti contribuabil al TVA, TVA-ul achitat la vama este inregistrat pe partea
de credit; dacd nu - sunt doar niste cheltuieli. Cota TVA pentru export este, in
general, de 0%. Daca compania dvs. este contribuabil al TVA si exportd, puteti
obtine Tnapoi TVA-ul de la bugetul de stat (nu tot, dar conform unei formule
aprobate).

Cand toate lucrurile vor fi luate in considerare, situatia va fi foarte specifica pentru
compania dvs. Este important, ins3, sa va ocupati imediat de aceasta intrebare. Un contabil
cu experienta va putea sa va ofere staturile corecte, insa daca contabilul dvs. nu are o
viziune clarg, va trebui sa-i puneti intrebarile potrivite. Este o decizie majora si nu trebuie sa
dati gres - sunt banii dvs.!

2.4 Cotele TVAin Moldova
Moldova are 3 cote TVA pentru diferite marfuri si servicii.

TVA 20% - este cota-standard de TVA pentru toate magazinele, producatorii si alte
companii.

TVA 8% - aceasta cota se aplica anumitor tipuri de productie agricold, inclusiv paine, lapte,
produse lactate etc.

TVA 15% - (introdusa de la 1 mai 2020) este o cota pentru sectorul HoReCa (hoteluri,
restaurante, cafenele). Se aplica tuturor produselor alimentare, bauturilor si serviciilor care
nu sunt supuse accizelor (alcool) si care sunt servite in aceste localuri.

2.5 Restituirea TVA-ului de la bugetul de stat

TVA-ul platit la bugetul de stat, care depaseste TVA-ul datorat din vanzari, este considerat
credit pentru vanzarile viitoare. In situatii limitate, puteti solicita ca acest TVA s& va fie
restituit in numerar.

Grupurile de mai jos pot beneficia de restituirea TVA-ului (cu multe exceptii):

d companiile pentru care se aplica cota TVA 8% - aceasta cota se aplica anumitor
tipuri de productie agricol3, inclusiv paine, lapte, produse lactate etc.

companiile ce desfasoara activitate de export la o cota TVA 0%

companiile ce desfasoara activitate de leasing

pentru investitiile capitale

I W W N

pentru livrarile productiei de fabricatie proprie din fitotehnie si horticultura in

forma naturald, productiei de fabricatie proprie din zootehnie in forma naturalg,
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Pasul 4:

masa vie si sacrificata si pentru livrarile de zahar din sfecla de zahar ca productie

de fabricatie proprie, efectuate de agentii economici.
Impozitele din salariu

Impozitele din salariu in Moldova sunt calculate si achitate de catre angajator. Schema
baza a impozitelor este urmatoarea:

Asigurarea
medicala

Impozitul pe

. Fondul social
venit

Angajatul

Angajatorul

Calculul propriu-zis, bazat pe deducerile de baza si contractul de munca (norma
intreaga/partiald), are mai multe nuante, motiv pentru care contabilul dvs. va trebui sa
lucreze lunar la aceste calcule. Doi termeni importanti sunt salariul ,brut” si salariul ,net”.
Salariul ,net” este ceea ce angajatul primeste de fapt in buzunar dupa deducerea
impozitelor. Salariul ,brut” este salariul net + impozitele angajatilor. Cel mai important este
faptul ca toate aceste impozite, indiferent daca sunt platite de catre ,angajat” sau
»angajator”, sunt de fapt platite de catre dvs. - ,angajatorul”. Si asta pentru ca majoritatea
angajarilor se realizeaza, in practica, prin salariul net - angajatii vor, In majoritatea cazurilor,
sa stie ce salariu primesc in buzunar. Impozitele din salariu sunt calculate si achitate lunar.

Total 45%

Desi aceasta practica poate sa difere de la un sector la altul, rezultatul e acelasi - trebuie sa
planificati ca si cum salariul lor este salariul net + toate impozitele, fiindca anume aceasta
suma le platiti angajatilor ca ei sa lucreze pentru dvs.

Impozitele pe profit

Impozitul pe profit este platit, de obicei, de catre contribuabilii TVA. Cota acestui impozit
este de 12% (cu exceptia gospodariilor taranesti - 7%). Pentru a determina impozitul pe
profit, trebuie mai Tntai sa va calculati profitul = veniturile - cheltuielile. De asemenea,
retineti ca nu toate cheltuielile sunt deductibile, unele fiind partial deductibile (de exemplu,
daca cumparati lucruri obtinute din activitatea in baza patentei de intreprinzator, aceste
cheltuieli nu vor fi deductibile). Sa ne imaginam ca compania dvs. a realizat in timpul anului
venituri in valoare de 50.000 de lei si cheltuieli in valoare de 30.000 de lei, dintre care
10.000 de lei au fost platiti unui titular al patentei de intreprinzator. Profitul dvs. impozabil
= 50.000 - 30.000 - (-10.000) = 30.000 de lei. Impozitul pe profit = 30.000 de lei * 12% =
3.600 de lei.

Impozitul pe profit se plateste trimestrial in avans (trebuie sa il estimati pe parcursul
anului). La sfarsitul anului, orice diferenta prin care datorati mai multe impozite trebuie
achitata nu mai tarziu de data de 25 martie a anului urmator anului fiscal de gestiune.

Alte impozite

[ Accizele
[ Taxele pentru resursele naturale
A Taxele locale

O Taxele rutiere
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[ Impozitul pe bunurile imobiliare etc.

Taxele locale sunt, de obicei, platite trimestrial. Cea mai frecventa taxa locala este taxa
pentru unitatile comerciale si/sau de servicii. Suma exacta a acesteia se stabileste, de
obicei, anual de catre autoritatea locala. De exemplu, Tn municipiul Chisindu, pentru un
magazin cu suprafata <50 de m2 veti plati 3.600 de lei pe an (mai multe informatii despre
suma taxelor locale in municipiul Chisinau puteti gasi la
https://www.chisinau.md/lib.php?l=ro&idc=531&t=/Informatii/Taxe-locale).

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Capitolul 5: Provocari si
solutii

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit. Accesati
link-urile pentru versiunile in Romana,
Rus3, Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Paragraful 5.1: Ce trebuie sa faceti in caz de

De ce este important
acest subiect?

control
(Nu va panicati!!)

Controalele (inspectiile) sunt o realitate in orice mediu de afaceri. Tn
Moldova, ele sunt o problema majora pentru multe afaceri mici. Este util
sa stiti ce urmeaza si cum sa va pregatiti.

Cine are nevoie de el? | Toti proprietarii si administratorii de afaceri.

Cine are nevoie de el?

Ce informatii

Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [ ] IMM la etapa de
maturitate [ ]

Veti obtine o intelegere generala a controalelor si sfaturi despre cum sa

relevante veti obtine? | va pregatiti impreuna cu echipa pentru aceste controale.

Pasul 2:

Pasul 3:

Ce este un control?

Un ,control” este totalitatea actiunilor de inspectie, realizate de un organ de stat, a
afacerii dvs. dupa ce ati inceput sa activati. Scopul acestor inspectii este de a verifica
conformitatea si siguranta afacerii dvs. Inspectorii va pot recomanda sau solicita sa faceti
anumite modificari si va pot aplica amenzi in cazul in care descopera abateri de
conformitate.

Cine este in drept sa-mi controleze afacerea?

Oricine detine o ,delegatie de control”. Teoretic, ar trebui sa existe limite in privinta
organelor de stat care efectueaza controale, insa in practica aceste limite sunt foarte des
ocolite de catre organe si administratiile publice locale. Exemple de organe de control:
Serviciul Fiscal de Stat, Agentia Nationald pentru Siguranta Alimentelor si Agentia
Nationala pentru Sanatate Publica, Inspectoratul de Stat al muncii, APL-uri, organele de
politie etc.

Cand poate fi controlata afacerea mea?

In linii generale, controalele pot fi planificate” sau ,inopinate”. In ambele cazuri, organul
de control trebuie sa va prezinte un act de identitate si o ,delegatie de control”, ca sa va
demonstreze legitimitatea controlului. Tn lipsa documentatiei nu sunteti obligati sa
participati la control, iar organul de control poate sa actioneze in mod ilegal.

3.1 Controalele planificate

Un control planificat este, in esenta, un audit de conformitate sau de proces efectuat de
catre un organ de stat. Acesta poate dura de la o zi la mai multe luni, iar in general, dvs. va
trebui sa-i ajutati pe inspectori cu o analiza detaliata a documentelor si documentatiei
firmei dvs.

Toate organele sunt obligate sa-si publice online graficul controalelor. Aceasta inseamna
ca Serviciul Fiscal de Stat (de exemplu) va publica o lista a firmelor pe care le va controla
n anul 2020 si luna in care va efectua controlul. Daca verificati graficele controalelor
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pentru fiecare an, ar trebui sa puteti vedea daca exista vreun control planificat pentru
firma dvs. Ele nu sunt intotdeauna usor de gasit; consultati site-ul web al Registrului de
Stat al Controalelor ca punct de plecare: https://controale.gov.md/acasa

O alta optiune este sa cautati pe Google IDNO-ul companiei dvs. si sa vedeti daca exista
rezultate. Uneori Google va gasi organele care au publicat lista pe o pagina obscur3, care
nu se gaseste cu usurinta pe controale.gov.md.

3.2 Controalele inopinate

Controalele inopinate sunt controale ,surpriza”. Acestea tind sa verifice la fata locului
probleme specifice de conformitate si sunt mai detaliate decat controalele planificate.
Controalele inopinate pot avea loc din mai multe motive, iar uneori par arbitrare. lata
cateva exemple de controale inopinate frecvente:

[ Bonurile fiscale - in fiecare an, SFS va trimite agenti la mai multe firme pentru a
se asigura ca dvs. le eliberati clientilor bonuri fiscale. Acestia se vor prezenta
drept clienti si vor cumpara ceva pentru a se asigura ca le eliberati bonul. Dupa
aceasta, in mod normal, va vor controla aparatul de casa si jurnalele incasarilor
zilnice (jurnalul X).

[ Controalele in baza plangerilor - daca un client sau alt membru al comunitatii
depune o plangere oficiald impotriva firmei dvs, atunci puteti fi controlat in baza
acestei plangeri. De foarte multe ori nu veti avea dreptul sa aflati cine s-a plans,
dar puteti vedea in ce consta plangerea.

[ Controalele de urgenta - Guvernul poate declara o stare de urgenta, pe care sa
o foloseasca pentru a efectua controale inopinate in orice moment. Un exemplu
ar fi o intreprindere la care a avut loc un incendiu tragic, iar Guvernul instituie la
scara larga controale ale securitatii antiincendiare.

[ Altele - functionarii pot folosi si alte motive pentru a efectua controale inopinate.
Din cauza legislatiei si reglementarilor foarte arbitrare, este greu de stiut daca
sunt in drept s le efectueze. In general, dac au o delegatie de control, atunci
sunt n drept sa va controleze.

Intelegerea culturii controalelor in Moldova

Pentru a intelege cultura controalelor in Moldova, este util sa luam drept exemplu un om
de afaceri moldovean care a vizitat recent SUA si care a discutat cu un om de afaceri de
acolo. La intrebarea: ,Cum sunt aici inspectiile directiei de sanatate?, omul de afaceri
american i-a raspuns: ,,Te referi la Steve? Este foarte de treaba. Ne-a ajutat sa ne stabilim
procesele de siguranta”.

in Moldova, controalele *nu* functioneaza asa. in majoritatea tarilor, controalele implica
oferirea de consultanta pentru a incuraja respectarea legislatiei si cautarea infractiunilor
(fraude fiscale, incilcdri grave de sdnatate etc). in Moldova, controalele implicd gasirea
abaterilor. Majoritatea inspectorilor incep un control cu ideea ca vor gasi ceva, indiferent
ce anume (si vor gasi.

Atitudinea inspectorilor este uneori cauzata de dorinta lor de a estorca mita de la dvs. (a
se vedea Paragraful nr. [x]: Coruptia). Alteori rezultd din faptul ca singuri nu cunosc
legislatia. In cele din urma&, Moldova are o tinta privind valoarea amenzilor pe care trebuie
sa o colecteze lunar. Uneori va amendeaza doar pentru ca sefii le-au spus sa amendeze
pe cineva.

In orice caz, este foarte important s3 va cunoasteti drepturile.
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ZLELH  Cunoasteti-va drepturile

Studiati legislatia si cunoasteti-va drepturile chiar Tnhainte de a va pasi pragul. Fiindca
exista multe organe si diferite tipuri de controale, nu putem sa parcurgem aici toate
procesele pentru toate sectoarele. Va indemnam, ins3, sa faceti in asa fel incat pregatirile
pentru un eventual control sa fie o norma in compania dvs. - mai ales in Resursele
Umane si contabilitate.

Pentru idei detaliate referitoare la drepturile dvs., consultati urmatorul site web:
http://controale.md/

Retineti: legislatia va protejeaza drepturile, iar ei nu au niciodata dreptul sa \
intimideze.

LN Sfaturi si recomandari

Fiecare control sau controlor este diferit, aici gasiti idei si sugestii pentru a facilita
procesul.

Q Nu va panicati! Controalele sunt o realitate. Chiar daca unele sunt mai dificile
decat altele, cu siguranta veti trece peste ele!

Q Pregatiti-va echipa - controalele sunt *foarte* grele din punctul de vedere al
documentelor. Solicitati-i contabilului si persoanei responsabile de resursele
umane sa va pastreze toate documentele intr-un mod foarte bine organizat si
asigurati-va ca sunt gata sa fie alaturi de dvs. in timpul procesului de control, ori
de cate ori va fi nevoie.

O Puneti intrebari si fiti politicosi - inspectorilor le place sa fie putin flatati.
Puneti-le intrebari profesionale si ascultati-le politicos raspunsurile. Poate chiar
veti afla ceval

[ Evitati sa fiti polemici - nu va certati cu inspectorii. Daca dispun de o delegatie
de control, atunci au tot dreptul sa se afle la firma dvs. Sa va certati cu ei nu ajuta.

[ Fiti fermi - nu-i [3sati sa va intimideze. Cunoasteti-va drepturile si solicitati-le sa
va prezinte documente. Retineti: legislatia va protejeaza drepturile, iar ei nu au
niciodata dreptul sa va intimideze.

O Nu le permiteti sa depaseasca aria aspectelor necesare de a fi verificate -
intr-un mod politicos, dar ferm, nu le permiteti sa depaseasca aria controlului.
Daca un functionar din domeniul sanatatii va solicitda sa va examineze
contractele de munca sau orice altceva in afara prevederilor delegatiei de control
- nu Ti permiteti.

O intrebati comunitatea! - dacd nu sunteti siguri de ce se intampl3 sau aveti
nevoie de ajutor - intrebati alte companii! Alaturati-va unei asociatii de afaceri
sau intrebati o comunitate pe Facebook sau o alta comunitate online. Paragraful
nr. [x]: Asociatiile de afaceri.

Concluzie

Nu panicati! Controalele suna groaznic (iar uneori sunt), dar sunt o realitate a vietii si a
mediului de afaceri. Daca nu faceti nimic gresit, nu aveti pentru ce sa va faceti prea multe
griji. Trebuie doar sa fiti pregatiti moral si sa aveti toate documentele, si totul va fi bine.
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Paragraful 5.2: Coruptia

Coruptia este o realitate care afecteaza toate afacerile din Moldova. Este
extrem de important sa intelegeti si sa va pregatiti din timp pentru acest
fenomen.

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el? | Toti proprietarii de afaceri.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ x ] IMM la etapa de
el? maturitate [ x ]

O prezentare generala a coruptiei in Moldova, tehnici de reducere a
riscului de coruptie si modalitati de a lupta si de a nu lupta impotriva
acestui fenomen.

Ce informatii
relevante veti obtine?

Intelegerea fenomenului coruptiei pentru intreprinderile mici
Cand vorbim despre coruptie in Moldova, avem in vedere trei situatii de baza.
1.1 Darea de mita pentru a economisi timp

La depunerea cererilor pentru eliberarea de autorizatii sau alte acte permisive, in
legislatie este specificata perioada maxima de timp in care functionarii trebuie sa
raspunda. In multe cazuri este vorba de 30 de zile de la data la care ati depus cererea. In
unele cazuri, functionarii au nevoie de acest rastimp pentru a va evalua cererea, insa de
foarte multe ori, tot ce trebuie sa faca este pur si simplu sa semneze o foaie. Este o
practica obisnuita ca functionarii sa intinda eliberarea acestor acte pana la data limita
legal3, ca o masurd prin care s va oblige sa le dati mita. In acest caz, ei ar putea si va
ceara un ,cadou” ca sa grabeasca lucrurile sau ar putea sa nu faca acest lucru, mizand pe
faptul ca dvs. personal le veti oferi unul. Suma mitei sau a cadoului poate varia, dar in
multe cazuri poate fi destul de mica, adica sute, si nu mii de lei.

1.2 Darea de mita pentru a scapa de un functionar care cauta probleme

Atunci cand la compania dvs. au loc inspectii sau controale, mita si coruptia sunt destul
de frecvente. Inspectorii vor avea deseori un comportament nepoliticos sau agresiv
pentru a va testa si a va intimida, si a crea o atmosfera de teama. Scopul lor este de a va
constrange sa le platiti o suma de bani ca sa va lase in pace. in multe cazuri, vd vor
ameninta cu amenzi usturatoare, iar apoi vor pretinde ca puteti scapa de ele daca le
platiti ceva pe loc (poate jumatate din amenda). Suma mitei sau a cadoului poate varia,
dar in multe cazuri poate fi destul de mica, adica sute, si nu mii de lei. Ca alternativa,
deseori sunt solicitate servicii gratuite de la compania dvs.

Este important sa intelegeti ca acesti functionari nu sunt bine platiti si, de multe ori, isi
cunosc domeniul mult mai putin decat dvs. Ei rareori cauta fraude sau abateri reale,
concentrandu-se sa gaseasca erori in documentele sau activitatile dvs,, cu care sa va
poata hartui.

Pentru mai multe sugestii a se vedea Paragraful 5.1: Ce trebuie sa faceti in caz de control
https://docs.google.com/document/d/10CsliwFMj608D4Rw61xtxLx5)S5ThfiMOWg3XTw

apyA/edit
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Pasul 3:

1.3 Atacurile raider si preluarile de afaceri:

Fenomenul cand personaje in stil mafiot (infractori, organe locale de politie, procurori etc)
vin la o persoana de afaceri si i solicita un procent din profituri in schimbul unei protectii
SAU care fura cu totul compania de la fondatori se intalneste in Moldova, desi foarte rarin
orase si in cazul companiilor mici. Acest fenomen poate fi o problema mult mai mare la
nivel regional si in functie de intreprindere.

intelegerea birocratiei si a coruptiei = timp pierdut

Cu exceptia atacurilor raider, majoritatea coruptiei minore din Moldova reprezinta o
amenintare la adresa companiilor, fiindca este o pierdere majora de timp si energie.
Birocratia in Moldova este conceputa astfel incat sa fie in avantajul functionarilor locali,
care fac uz de discretia personald pentru a va incetini afacerea oricat de mult doresc, fara
vreun motiv anume. Asadar, ei au tot dreptul sa intinda timp de 30 de zile procesul de
eliberare a unei autorizatii extrem de importante, stiind cat de mult asta va va afecta
compania. Aceasta este parghia lor.

Strategii pentru reducerea riscului de coruptie

in timp ce lucrati la deschiderea companiei dvs, ar trebui s& includeti in planurile dvs.
strategii de reducere a problemelor aferente coruptiei. lata cateva sugestii.

3.1 Anticipati timpul pierdut

Atunci cand va creati planul de afaceri, este intotdeauna important sa anticipati
intarzierile neasteptate. In momentul in care analizati problemele legate de eliberarea
autorizatiilor si licentelor in Moldova, asteptati-va la intarzieri suplimentare in timp ce
functionarii va incetinesc activitatea pentru a extorca mita. Asigurati-va ca echipa dvs.
este pregatita pentru acest lucru si ca totul este planificat din punct de vedere financiar in
cazul in care, pe alocuri, va veti confrunta cu mici intarzieri.

3.2 Fiti fermi. Studiati legislatia. Cunoasteti-va drepturile.

Majoritatea functionarilor corupti care cer mita in timpul controalelor sau inspectiilor o fac
in mod arbitrar. Aceasta nu inseamna ca nu ar putea gasi ceva in neregula pentru care sa
va amendeze, ci pur si simplu ca in mare parte ei nu incearca sa faca asta. Ei inventeaza
tot felul de lucruri sau ridica vocea pentru a va intimida sa va supuneti. Studiati legislatia
si fiti siguri de activitatile pe care le desfasurati. Cunoasteti-va drepturile si nu acceptati
niciodata amenintari verbale. Daca gasesc ceva in nereguld, functionarii trebuie sa
intocmeasca procese verbale oficiale. Acestea va protejeaza drepturile, va ofera timp
pentru solutionarea problemelor si i atribuie in mod special functionarului
responsabilitatea de a le verifica. Cereti-le intotdeauna sa le semneze.

Pentru mai multe sugestii a se vedea Paragraful 5.1: Ce trebuie sa faceti in caz de control.
3.3 Creati-va o reputatie

Daca se va sti ca platiti mit3, ei vor reveni iar si iar si le vor spune si prietenilor lor. Daca se
va sti ca niciodata nu platiti mita, va veti putea proteja cu ajutorul reputatiei dvs.

3.4 Fiti increzatori ca aveti dreptate

Functionarii corupti se hranesc provocand frica, strigand si umilind. Ei cred ca au un drept
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Pasul 5:

Pasul 6:

divin ca functionari publici de a abuza pe cine vor. Merg mandri pe strazi cu Land
Rover-urile lor, in timp ce fura de la oamenii care muncesc cinstit. Sa nu-i credeti ce spun.
Ei sunt ,functionari publici’, iar datoria lor este sa serveasca. Daca sunt corupti, atunci ei
sunt problema, nu dvs.

Apararea in sistemul de justitie

Daca sunteti abuzati de un functionar corupt si trebuie sa ripostati, trebuie sa fiti foarte
precauti inainte de a merge in instanta. in multe cazuri, procurorii si alti functionari din
sistemul de justitie sunt parte la aceste scheme si abuzuri. Este foarte trist sa spunem asa
ceva, insa putine sunt cazurile in care companiile mici se apara cu succes in sistemul de
justitie. Tnainte de a lua o decizie, discutati cu un avocat cu experientd si cautati alte
companii care s-au pomenit intr-o situatie similara cu a dvs.

Utilizarea mass-mediei

Transparenta este singurul lucru pe care coruptia nu il poate tolera. in multe cazuri, poate
fi in beneficiul dvs. sa contactati mass-media locald sau sa va impartasiti istoria dvs. pe
retelele de socializare, pentru a gasi sprijin in a va opune coruptiei.

Atunci cand analizati aceasta opfiune, nu uitati ca trebuie sa va spuneti istoria in asa fel,
incat publicul sa o inteleaga. Detaliile prea minutioase ale proceselor fiscale sau ale unei
inspectii sunt adesea greu de inteles pentru persoanele care nu au experientd in
gestionarea unei afaceri. Straduiti-va din rasputeri sa va relatati istoria astfel incat sa
castigati sprijinul maxim posibil. Acest sprijin public ii poate determina pe functionarii
locali sa se retraga sau sa-si schimbe directia. Exista intotdeauna riscuri in acest caz, dar
si in orice alte cazuri de tehnici de a lupta impotriva unui stat corupt. inainte de a lua
masuri, solicitati sfatul unui avocat si al altor companii si asociatii care au experienta n
acest domeniu.

Nu luptati singuri (suntem mai puternici impreuna!)

Indiferent de situatia dvs. sau de alte strategii pe care le incercati - nu fiti singuri! Sistem
care permite coruptiei sa prospere le cere functionarilor corupti sa poata izola si intimic
companiile. Orice companie singurg, indiferent de cat de puternica este, este o tinta. Este’
interesul dvs. sa gasiti o comunitate. Alaturati-va unei asociatii de afaceri pentru a gasi sprij
din partea altor companii si sfaturi si ajutor in relatia cu autoritatile. Cu totii sunte
#MaiPuternicilmpreuna.
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Paragraful 5.3: Protejarea investitiilor Dvs.

Fiecare afacere implica riscuri, dintre care unele pot fi controlate, iar
altele - nu. Planificarea raspunsului la factorii de risc este esentiala
pentru protejarea investitiilor Dvs.

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el? | Proprietarii de afaceri i cei responsabili pentru operatiuni.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ x ] IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Ce informatii

relevante veti obtine? O introducere in strategiile de diminuare a riscurilor in Moldova.

ZLHUEE  [ntelegerea riscului antreprenorial

La planificarea afacerii Dvs. trebuie sa va ganditi serios la potentialele riscuri aferente
sectorului n care intentionati sa activati sau planului de afaceri. Daca nu sunteti pregatiti,
probleme precum jaful, accidentele, incendiile si multe altele, pot afecta semnificativ sau
chiar distruge o afacere. Cautati recomandari si bune practici specifice sectorului Dvs.
pentru a elabora un plan. Acest ghid nu contine o lista exhaustiva a riscurilor, insa sunt
prezentate unele bune practici si realitati specifice pentru desfasurarea afacerilor in
Moldova.

LHUPE  Tntelegerea asigurarilor de afaceri

Sectorul asigurarilor private este foarte slab dezvoltat in Moldova. Daca activitatea
intreprinderilor mici fara asigurare este de neconceput in UE, in Moldova acest lucru este
absolut normal. Unele companii de asigurari ofera servicii pentru intreprinderile mici, dar
in general, va trebui sa formulati foarte clar acoperirea de asigurare, deoarece foarte
putine companii ofera polite standard (de ex: va trebui sa scrieti propria polita). Mai jos
sunt prezentate diverse strategii de atenuare a posibilelor riscuri, care sunt frecvent
intalnite si inlocuiesc asigurarea. Discutati cu companiile sau brokerii de asigurare locali,
daca considerati ca e cazul, insa pregatiti-va, deoarece s-ar putea ca ei sa nu inteleaga ce
doriti.

Camere de supraveghere

Se recomanda cu fermitate ca orice intreprindere sa detina camere de supraveghere.
Daca magazinul Dvs. este spart sau jefuit, politia va intreba in primul rand despre camere.
Dacad nu le aveti, aceasta ar putea insemna incheierea discutiei si a oricarei tentative
serioase de a rezolva infractiunea. De asemenea, veti avea nevoie de camere pentru a
demonstra furturile sau fraudele comise de angajati. Pentru politia din Republica
Moldova, camerele de supraveghere sunt nu doar principalul instrument de investigare,
deseori acestea sunt singurul instrument.

Camerele trebuie sa acopere zonele unde au loc tranzactii cu numerar, intrdrile si iesirile,
si zonele unde sunt depozitate stocuri valoroase (inclusiv safeul cu numerar). in plus,
trebuie sa aveti camere care acopera toate zonele pentru clienti, in cazul in care apar
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dispute intre clienti sau acuzatii aduse impotriva personalului.

In Republica Moldova, o acoperire bund a camerelor de supraveghere reprezintd cel mai
apropiat echivalent al asigurarii intreprinderilor mici in alte tari. Politia le foloseste pentru
a determina raspunderea si compensatia financiara exacta (spre ex: camera inregistreaza
cum cineva va sparge fereastra, iar poli{ia gaseste persoana data si o obliga sa plateasca
pentru aceasta).

Nota privind datele cu caracter personal: In Moldova existd legi stricte
privind viata privata a persoanelor in locuri publice. Este necesara afisarea

unui semn care indica in mod clar faptul ca sunt instalate camere video.
Consultati un avocat inainte de a prezenta tertilor ORICE imagini.

Sistem de alarma de securitate si incendiu

in aproape toate cazurile o firma trebuie sd incheie un contract cu o companie de
securitate. Aceste companii ofera urmatoarele servicii:

O Alarma de incendiu. Acestea pot fi locale sau pot apela automat pompierii.
Verificati requlamentul pentru sectorul Dvs. pentru a afla ce este necesar. Sunt
incluse intrerupatoare de urgenta pe care angajatii le pot utiliza pentru a
declansa o alarma.

d Detectoare antiefractie. Senzori de miscare, alarme pentru usi, senzori de
spargere a sticlei. Atunci cand este activat, sistemul va apela compania de
securitate in cazul unei spargeri, iar dupa asta va va apela pe Dvs.

[ Securitate fizica. Personalul de securitate al companiei contractate va raspunde
atunci cand ii veti suna. Puteti instala un buton secret langa casa de marcat sau
in alt loc convenabil pentru a declansa o alarma silentioasa. in mod alternativ
puteti sa-i apelati prin intermediul telefonului.

Nota: in majoritatea oraselor mici sau mari din Moldova, companiile de
securitate raspund in cateva minute la apelul Dvs. si aproape
intotdeauna vor reactiona mai repede decéat politia. Deseori, politia
raspunde la spargeri sau urgente fizice cateva ore mai tarziu pentru a lua

declaratii, dar nu pentru a opri o criza in desfasurare. In asemenea cazuri,
pentru protectia afacerii Dvs. este important sa contractati o companie
de securitate si personalul dvs. sa fie instruit sa utilizeze acest sistem.
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Familiarizarea cu politia de sector

Dupa cum a fost mentionat in Pasul 4, de cele mai multe ori, politia de sector nu
raspunde prima la urgentele afacerii Dvs. insd ei sunt cei care vor ajuta s3 obtineti
dreptatea in cazul unei spargeri sau a oricarei infractiuni. Experienta Dvs. cu politia va
varia in functie de oras, unele sectoare manifestand un nivel inalt de profesionalism, iar
altele, dimpotriva, pot fi neprofesioniste si corupte. In orice caz, este in interesul Dvs. s3 va
intalniti cu angajatii politiei responsabili in regiunea Dvs. Ei vor cunoaste problemele
frecvente, huliganii locali si intotdeauna va vor sfatui din timp cum sa evitati cel mai bine
problemele. intotdeauna e mai bine s3-i cunoasteti in prealabil si nu in timpul unei crize.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Paragraful 5.4: Cultura antreprenoriala si
cultura autoritatilor de stat in Moldova

De ce este important | Intelegerea culturii afacerii dvs, a organizatiilor si a tarilor este esentiala
acest subiect? pentru planificarea unei colaborari de succes cu altii.

Cine are nevoie de el? | Noii antreprenori in Moldova - locali sau straini.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ x ] IMM la etapa de
el? maturitate [ x ]

O prezentare generalda a culturii companiilor, antreprenorilor si
autoritatilor de stat in Moldova, cu idei despre cum sa va adaptati si cum
sa va provocati modul de gandire.

Ce informatii
relevante veti obtine?

ZLHUEE  Tntelegerea conceptului de cultura
Google defineste cultura drept
Jideile, obiceiurile si comportamentul social al unui anumit popor sau societate.”

in contextul nostru, vom vorbi despre cultura antreprenoriald in Moldova. Aceasta se
aplica normelor sociale, proceselor, abordarilor standard si gandirii asupra aspectelor care
determina comportamentul.

Se aplica tuturor? NU!I!!

Orice studiu privind cultura de afaceri a unui grup sau tari trebuie sa rezulte mai degraba
intr-o prezentare generald, decat intr-un set de reguli stricte. Niciuna dintre ideile sau
informatiile de mai jos nu sugereaza reprezentarea tuturor persoanelor sau chiar a unei
norme generale din societate.

ZLHUPE  Cultura antreprenoriala in Moldova

Desi evolueaza, cultura antreprenoriald in Moldova este foarte slab dezvoltata. Atunci
cand vrem sa intelegem cultura antreprenorilor si companiilor nou-infiintate din Moldova,
exista mai multe diferente majore fata de ecosistemele si pietele mai dezvoltate.

2.1 Valoarea esecului

In Occident, gandirea antreprenoriald dominanta vede esecul ca pe ceva bun. Esecul ne
ajuta sa invatam si sa capatam experienta. Persoanele care au deschis o companie care
apoi a esuat (a falimentat etc) au mai multe sanse sa obtina investitii si imprumuturi mai
tarziu. Si asta datoritd faptului ca ele capata experienta si credibilitate in acest proces.

in Moldova esecul nu este apreciat, iar perspectiva unui esec provoaca frica.
2.2. Concurenta versus cooperarea

Concurenta este buna. Este bund pentru piata si este buna pentru companii. in
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momentul in care dvs. concurati cu scopul de a crea cel mai bun produs sau de a presta
cele mai bune servicii, concurentii dvs. va obliga sa fiti mai buni. Acest lucruy, la randul sau,
vé determind compania s& devind mai buna. in plus, mai multi concurenti pe o piata pot
avea ca efect cresterea pietei. De exemplu, daca intr-un oras vor exista mai multe
restaurante, acestea vor concura mai mult, iar datorita varietatii de optiuni, mai multa
lume va iesi mai des sa ia masa in oras. Si astfel marea creata va ridica toate barcile.

n Moldova, aceste idei sunt noi sau total strdine. Multe companii urasc si se tem de
concurenta. Uneori, ele prefera mai degraba sa copieze direct alte persoane sau chiar sa
se implice in diferite scheme (lansarea unor recenzii negative sau mai multe optiuni
ilegale), decat sa lase competitia sa le imbunatateasca.

2.3 Problema benzinariilor - ecosistemele antreprenoriale

Luati un scenariu - doua drumuri se intalnesc la o intersectie din tara. Datorita fluxului
mare de unitati de transport, un antreprenor deschide o benzinarie. Aceasta se dovedeste
a fi de succes, iar peste ceva timp cineva deschide un magazin de partea cealalta a strazii.
Dupa ce mai trece o perioada, o alta persoana deschide o mica cafenea. Se deschid trei
afaceri, iar pentru ca fiecare a solutionat nevoia clientilor, ele formeaza un ecosistem, iar
toate companiile devin mai prospere. In Moldova, in acelasi scenariu, vor exista 3
benzinarii si toate vor ajunge la faliment.

Aceasta istorie vine sa accentueze ideea c3, destul de frecvent, companiile concureaza
peste masurd (deschizand o benzinarie peste drum de altd benzinarie), in loc sa satisfaca
0 nouad nevoie a clientilor.

2.4 ,Afacerile secrete”

JAfacerile secrete” este un termen amuzant in cazul persoanelor care spun ca au
companii intr-un anumit sector, doar ca este un secret. Este o situatie destul de frecventa
n randul celor care deschid noi companii sau care planifica sa faca acest lucru. Oamenii
se tem ca altii le vor fura ideile. Este o practica teribila daca va doriti sa aveti succes,
fiindca Intelegeti gresit una dintre ideile de baza ale antreprenoriatului. Ideile sunt ieftine.
Toata lumea are idei. Un lucru rar, ins3, este determinarea de a aduce la viata acele idei.

Daca va veti tine ideile in secret, nu veti putea primi niciun comentariu critic referitor la
ele atunci cand veti avea nevoie cel mai mult, adica fnainte de a investi timp si bani.
Sansele ca ideea dvs. sa fie furata sunt incredibil de mici. Sansele ca dvs. sa ratati idei si
oportunitati, fiindca le-ati tinut in secret, sunt foarte mari.

2.5 Sprijinul general din partea comunitatii

Lansarea unei afaceri este unul dintre cele mai stresante si dificile lucruri pe care le puteti
face. Este foarte important sa porniti pe aceasta cale impreuna cu o comunitate buna de
prieteni si membri ai familiei care sa va sprijine. Cu parere de rau, absenta unei culturi
antreprenoriale in Moldova duce uneori la lipsa acestui sprijin chiar si din partea
prietenilor apropiati. Deseori ii veti auzi pe oameni spunandu-va: ,E o idee interesanta, dar
la sigur va esua!”. In cazul dat este vorba de o combinatie dintre resentimentul general
fata de ideile noi si pesimismul multor oameni fata de economia Moldovei in general.
Gasiti-va comunitatea de sustinatori, fiindca dusmanii oricum vor exista..

2.6 Gasirea unei comunitati

Identificati si apreciati prietenii care va sustin in timp ce incercati si va deschideti
compania. Si faceti-va mai multi prieteni! Analizati posibilitatea de a va alatura unei
asociatii de afaceri pentru a cunoaste alte persoane care trec sau care au trecut prin
aceleasi greutati ca si dvs. Construind o cultura de asociere cu alti antreprenori, nu numai
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ca ne ajutam pe noi insine, dar, de asemenea, ne ajutam reciproc ca sa reusim. Aceasta
deoarece..

2.7 Economia NU este un joc cu suma nula

Multi oameni au perceptia ca pe fiecare piata exista o cantitate finita de resurse (clienti,
bani etc) si ca vor putea face bani doar daca vor lua o parte mai mare din aceste resurse.
La fel ca impartirea unei placinte - fiecare bucata pe care o mananci nu o mai poti avea.
Este vorba de jocul cu suma nula: pentru ca o persoana sa castige, alte persoane trebuie
sa piarda. Este o greseala foarte frecventa pe care o fac noii antreprenori care incep sa
gandeasca astfel. De fapt, ei se inseala.

Economia nu este un joc cu suma nuld, iar contributiile noastre la economie nu fac
altceva decat sa mareasca dimensiunea placintei. Trebuie sa recunoasteti acest tip de
gandire si sa-l eliminati din planificarea afacerii si din cultura companiei dvs. Este toxic si
se bazeaza pe silogisme gresite.

Cultura marilor companii in Moldova

in Moldova, marile companii (inclusiv cele internationale) au, de asemenea, o culturd de
afaceri oarecum slab dezvoltata. La fel ca si cultura antreprenorial, aceasta se schimbg,
insa lent. lata cateva puncte principale pe care trebuie sa le intelegeti.

3.1 Cultura serviciilor pentru relatiile cu clientii

O cultura de afaceri orientata spre serviciile pentru relatiile cu clientii este una foarte
noua pentru Moldova. Aceasta include lucruri evidente, cum ar fi atitudinea rece sau
nepolitetea angajatilor fata de clienti, desi e mai mult decat atat. Un exemplu pe care
l-am gasit a fost o companie care a cumparat o multime de dispozitive de la un
comerciant cu amanuntul. Comerciantul dat a incetat brusc sa mai aduca dispozitive. La
intrebarea ,de ce?’, acesta raspunse: ,pentru ca le cumparati pe toate! Trebuie sa pastrez
aceste rafturi pline, iar daca voi le cumparati pe toate, eu nu pot lucra.” Cultura in acest
caz, dupa cum puteti vedea, a fost de a umple rafturile, nu de a servi clientul. lar aceste
lucruri s-au ciocnit intr-un mod care l-au afectat direct pe client. Deseori, acest lucru are
loc din cauza urmatoarei probleme..

3.2 2 Marii sefi si ierarhia puternica

Moldova este caracterizata de o cultura de afaceri unde ,seful” este extrem de important
si, de cele mai multe ori, inabordabil de catre angajatii de la nivelurile mai inferioare. Din
cauza distantei create, motivatia sefului (de a vinde mai multe produse) ar putea fi foarte
diferita de motivatia angajatului (de a mentine rafturile pline), fara ca vreunul dintre ei sa
constientizeze cd ceva nu este in ordine. Acest lucru are loc din cauza urmatoarei
probleme..

3.3 Managementul de mijloc

Moldova are o culturd slab dezvoltata a managementului de mijloc, si putini astfel de
manageri. In unele cazuri, managementul de mijloc isi petrece cea mai mare parte a
timpului incercdnd sa nu-l supere pe ,sef’, fara sa se ocupe, de fapt, de gestionarea
personalului. De exemplu, o companie nu raspunde la telefon cu lunile pentru a-si deservi
un client, dar deodata brusc managerul de mijloc vine personal la sediul acelui client si
aduce toate cele solicitate de client, ba chiar si mai mult, deoarece seful va lua pranzul
acolo. Aceasta combinatie de motivatie ciudata si comportament orientat ascendent spre
sef, nu descendent pentru client, face dificila cooperarea cu unele companii mari din
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Moldova. Pentru a diminua aceasta amenintare..
3.4 Lucrati cu alte companii mici!

Analizati posibilitatea de a stabili relatii cu alte companii mici pentru lantul dvs. de
aprovizionare. Nu doar ca vor fi mai de incredere (fiindca deseori aveti de-a face cu
proprietarul), dar va vor ajuta s3 va directioneze spre alte companii de incredere. in acest
mod, va achizitionati materia prima si va construiti comunitatea.

Cultura autoritatilor de stat in Moldova

Atunci cand aveti de-a face cu autoritatile de stat de la orice nivel (de la inspectori locali
in domeniul sanatatii, la directori de institutii), este important sa intelegeti ca exista foarte
putinad sau o lipsa de cultura ce tine de ,functionarii publici”. Daca veniti in Moldova din
SUA, UE sau alte parti, sunteti obisnuiti cu o cultura in care autoritatile de stat va
considera clientul lor. Sunteti contribuabilul care le plateste salariile, iar autoritatile, la
randul lor, sunt functionarii publici”. Ei lucreaza pentru dvs.

in Moldova *nu* este asa. Functionarii publici sunt deseori nepoliticosi, abuzivi,
neglijenti sau chiar mai rau. Ei va trateaza ca si cum sunt mai buni decat dvs. si ca ar
trebui sa le fiti recunoscatori ca in general vorbesc cu dvs. Din cauza acestei atitudini de
»aparatcik” versus ,functionar public”, chiar si cele mai simple lucruri pot fi realizate cu
multa greutate si timp pierdut.

Cand urmeaza sa aveti de-a face cu autoritdtile, sperati la ce-i mai bun - exista si
functionari onesti si buni, dar pregatiti-va pentru ce-i mai rau.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Partea a 2-a: Instrumente In afaceri

Capitolul 1: Instrumente in
afaceri

Introducere

Bine ati revenit pentru a studia Partea a 2-a a
Ghidului Tntreprinderilor mici din Moldova:
Instrumente in afaceri! Prima intrebare pe care
probabil o aveti - ce este un instrument in
afaceri? n aceastd parte veti gasi capitole cu
privire la planificarea si desfasurarea cu succes a
unei afaceri. Aceste capitole nu se refera in mod
specific la contextul Moldovei si prezinta unele
din cele mai recente teorii si instrumente de
planificare a afacerilor oriunde in lume. Veti
invata despre tehnici de brainstorming, cum sa
evaluati si sa alegeti partenerii, importanta unui
buget operational, cum s3a va analizai
concurenta si cum sa va planificati strategia de
marketing. Toate aceste instrumente sunt

Versiunea Online

Citeste mai mult

menite sa va ajute sa va analizati meticulos
ideea de afaceri si sa luati cele mai bune decizii
posibile.

Acest ghid contine informatii diverse si fiecare
subiect abordat nu este neaparat aplicabil
fiecarei afaceri. Anume din acest motiv, fiecare
capitol incepe cu o scurta descriere, unde
incercam sa explicam pentru cine este potrivit
acest subiect? Ce ar trebui sa obtineti de la el?
Cand anume, pe parcursul ciclului afacerii,
informatia prezentata este cea mai relevanta? Si
multe altele. Va incurajam sa fiti propriul dvs.
ghid si sa selectati si sa alegeti informatiile de
care aveti nevoie pentru ca afacerea dvs. sa aiba
succes

Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi

descarcat si utilizat gratuit. Accesati

link-urile pentru versiunile in Romana,

Rusa, Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Capitolul 2: Cunoasterea
partenerilor si a
potentialului propriu

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi

descarcat si utilizat gratuit. Accesati

link-urile pentru versiunile in Romana,
Rusa, Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Instrumentul 2.1: Alegerea partenerilor

Alegerea partenerilor de afaceri va fi una din deciziile dvs. de impact
De ce este important | major si una din cele mai greu de schimbat odata ce ati luat-o. Analiza
acest subiect? minutioasa a acestui aspect din timp poate reprezenta diferenta dintre
succes si esec.

Cine are nevoie de el? | Orice persoana care intentioneaza sa inceapa o afacere cu parteneri.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
maturitate [ ]

Cand aveti nevoie de

el? Cel mai potrivit moment pentru evaluarea echipei dvs. si efectuarea unei

analize critice este inainte de fondarea firmei. Astea fiind spuse,
instrumentul dat va va fi util chiar daca deja aveti un partener de afaceri,
dar doriti sa efectuati o analiza mai profunda a relatiei dvs.

Acest instrument in afaceri va va ajuta sa formulati intrebari critice cu
privire la persoana cu care incepeti o afacere, astfel incat sa puteti face o
alegere corecta

Ce informatii
relevante veti obtine?

Intelegerea partenerilor de afaceri

Daca va ganditi sa fondati o firma cu parteneri, este important sa analizati aceasta relatie
foarte minutios. De multe ori exista tentatia de a incepe o afacere cu un prieten sau o
ruda, deoarece impartaseste pasiunea dvs. sau pentru ca va intelegeti bine. Fiti atenti!! A fi
parteneri de afaceri este diferit de a fi prieteni sau colegi de serviciu. Pe parcursul etapei
de lansare a afacerii veti petrece cu aceastd persoana mai mult timp decat cu oricine
altcineva in lume. Vor fi momente cand nu veti fi de acord si probabil va veti certa. Va
trebui sa luati decizii serioase legate de bani si strategie. Va trebui sa faceti toate aceste
lucruri in timp ce ambii veti fi supusi unui stres enorm cauzat de initierea unei afaceri. A
deveni parteneri poate fi echivalent cu a te casatori - veti petrece tot timpul impreuna si
va trebui sa lucrati din greu la relatia dvs.

Asadar, in general, de ce ar trebui sa avem parteneri de afaceri?? lata cateva motive:

Aducetii in echipa competente pe care nu le posedati dvs.

Completati personalitatea si stilul dvs. de munca

Aveti la dispozitie inca o pereche de maini si ajutor inainte sa angajati personal
Din motive financiare (atat ca investitori, cat si pentru a spori competentele fara
a angaja personal)

Aveti pe cineva care e la fel de dedicat ca dvs. - si emotional, si financiar.

O ooddno

Daca va ganditi la cineva anume sa va devina partener de afaceri sau daca sunteti in
cautarea unui partener, pasii de mai jos va ofera indicii si prezintd anumite aspecte de
care sa tineti cont.
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Pasul 2:

Pasul 3:

Stabilirea asteptarilor
2.1 Discutati serios despre asteptari

inainte de a incepe o afacere impreun3, trebuie s3 v cunoasteti asteptarile unul altuia.
Adresati intrebari precum:

Cat timp crezi ca vei dedica acestei firme? Ce fel de program de lucru vei avea?
(daca se fac investitil Cat de curand ai nevoie ca investitia sa iti aduca
rentabilitate?

Cat de multi bani ai nevoie sa castigi din aceastd companie ca sa te descurci? Ce
se va intampla daca vom trece printr-o perioada grea si nu vom face bani?

Care este viziunea ta pe termen scurt / mediu / lung pentru aceasta firma? Sunt
compatibile aceste viziuni?

Care este nivelul meu de incredere fata de aceasta persoana? Care este nivelul
de incredere al acestei persoane fata de mine? (ganditi-va la personalitate, modul
de gandire si caracter).

Ood o dd

2.2 Creati o procedura de luare a deciziilor i stabiliti-o in scris

Indiferent de tipul companiei pe care o creati, trebuie din timp sa conveniti asupra unui
proces decizional si sa-1 prevedeti in scris. Ganditi-va la regulamente cu care toti sunteti
de acord si discutati-le detaliat. Ganditi-va la lucruri de genul ,daca proprietarul majoritar
ia o decizie, toti o vor respecta?” sau ,daca ajungem in impas / egalitate de voturi, cine va
avea dreptul de departajare? Cum vom lua o decizie?”

Unele parti ale acestui proces vor fi prevazute in Statutul dvs. (daca aveti un SRL) sau alte
documente constitutive. Cu toate acestea, nu va bazati doar pe lege pentru rezolvarea
problemelor - discutati-le si stabiliti asteptari.

Tni;elegerea tipurilor de personalitate

Cand analizati un eventual parteneriat cu cineva, trebuie sa-i analizati bine personalitatea
si modul in care aceasta se contrapune cu sau complementeaza personalitatea dvs.
Pentru aceasta puteti utiliza cateva instrumente, prezentate in alte capitole. A se vedea..

Instrumentul 2.3: MBTI - o analiza aprofundata a tipurilor de personalitate si a modului in
care acestea interactioneaza.

Instrumentul 2.4: Analiza SWOT personala - un instrument simplu pentru evaluarea dvs.
si a echipei dvs.

Cand utilizati aceste instrumente sau discutati in linii generale, atrageti atentie la
~strategi” versus ,implementatori”. Fiecare firma noua are nevoie de o persoana cu idei -
cineva cu viziune, care vede ,imaginea de ansamblu”. Aceasta persoana se gandeste la
problemele companiei in mod strategic. Pe cat de important este sa aveti un strateg, pe
atdt de important este sa aveti persoane care suflecd manecile si lucreaza. Acesti
implementatori pun strategia in practica si misca compania inainte. Dvs. ati putea avea
ambele trasaturi - la fel ar putea si partenerul dvs. Dar daca ambii sunteti strategi, cu
capul In nori, sau daca ambii sunteti implementatori care vad doar ceea ce le sta in fata
ochilor, atunci vor aparea probleme.
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Pasul 4:

Pasul 5:

Solutionarea disputelor

Vor fi cazuri cand nu veti putea ajunge la un acord, poate chiar va veti certa. Acesta este
un fenomen natural Tn relatii stresante si in procese creative. Important este ca aceste
situatii sa fie solutionate.

4.1 Comunicarea este esentiala

Trebuie sa discutati aceste probleme Tnainte ca ele sa explodeze. Daca ignorati astazi
problemele mici din parteneriatul dvs, puteti fi siguri ca ele vor creste in viitor. De
asemenea, practica de rezolvare a micilor probleme va va oferi instrumente de gestionare
a crizelor in viitor.

4.2 Structurati-va conversatiile

Daca dvs. si partenerul/partenerii dvs. intampinati dificultati in discutarea unei probleme
si in aer pluteste pasiunea si furia, OPRITI-VA! Majoritatea problemelor de acest gen apar
deoarece vorbiti fara sa va auziti. Pentru aceasta trebuie sa alegeti o structura pentru
conversatie si apoi sa abordati problema in mod strategic. Unele exemple in acest sens
(pe care le gasiti in manual) sunt urmatoarele:

O Instrumentul 3.1: Bazele brainstormingului - Nu exista raspunsuri gresite

O Instrumentul 4.1: Analiza SWOT - incepeti sa descompuneti problema pe
categorii simple

Q Instrumentul nr.3.2: Tehnica celor 6 palarii ganditoare - palaria rosie va ajuta sa
captati problemele emotionale si sa le intelegeti in contextul problemei.

4.3 Elaborati un plan

Odata cu trecerea timpului, relatia dvs. va evolua, in special in situatii de stres. Asigurati-va
ca aveti un plan pentru solutionarea disputelor, ca ele sa nu explodeze. Unele companii
au un arbitru din exterior (posibil un mentor cu experienta in mediul de afaceri) la care se
adreseaza pentru a discuta periodic. Unii parteneri planifica evenimente sociale - o cina
pe lund unde nu se vorbeste despre afaceri. Oricare v-ar fi strategia, e bine sa aveti un
plan si sa-I respectat;i!

Concluzii. Mult succes!!

La fel ca in cazul casatoriilor, unele parteneriate de afaceri nu vor merge. Poate un
partener nu-si respecta obligatiile asumate (nu lucreaza suficient sau nu isi indeplineste
asteptarile), poate viziunile partenerului vizavi de companie nu coincid cu ale dvs. Si
invers, de multe ori parteneriatele de afaceri duc la prietenii si colaborari pe viata si pot
schimba lumea! Desi exista riscuri si capcane atunci cand se aduna persoane si viziuni
diferite, exista si potential pentru rezultate marete!

O echipa minunata este mai mult decat suma partilor ei si, daca veti alege partenerii
potriviti, veti face mai mult impreuna decat ati putea face vreodata separat. Succes!!
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Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romand, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Instrumentul 2.2 : Crearea relatiilor

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el?

intentionale - CRI

Toate companiile se bazeaza pe relatii pentru a functiona. Este extrem
de important sa vedeti aceste relatii drept elemente intentionale, create
pentru a contribui la succesul dvs.

Proprietarii de companii §i managerii, la orice etapa de dezvoltare a
companiei.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ x ] IMM la etapa de

el?

Ce informatii

maturitate [x]

Acest instrument contine unele idei si concepte, pe care le puteti incerca
in comunitatea dvs.! Principalul lucru pe care trebuie sa- memorati este

relevante veti obtine? | sa fiti ,mereu gata de interactiune” si sa aveti o atitudine serioasa fata de

relatiile stabilite.

intelegerea CRI

Ce reprezinta ,Crearea relatiilor intentionale” sau CRI? Ei bine, CRI este o serie de tehnici
si idei concepute pentru a va ajuta sa abordati in mod intentional relatiile, pentru a
sustine atat dezvoltarea dvs, cat si a firmei dvs. Ce Tnseamna sa fii ,intentional in raport
cu relatiile?” Ei bine, pentru a intelege acest lucruy, trebuie mai intai sa recunoastem ca
fiecare dintre noi zilnic interactioneaza cu cineva. Majoritatea acestor interactiuni (de
exemplu, sa vedeti pe cineva iIn autobuz sau sa va salutati vecinii) sunt doar niste
obiceiuri pentru dvs. Probabil ca nici nu va ganditi la ele.

CRI este 0 modalitatea de a va face sa reflectati asupra relatiilor dvs. si la cat de important
este sa vd conectati cu oamenii in contextul noii dvs. companii. in calitate de proprietar al
firmei zilnic Tntalniti *mult mai mul{i* oameni decat ati fi facut-o pana acum. De la
furnizori de materiale pana la firme partenere, conexiunile fundamenteaza aproape
fiecare tip de afacere. Deseori suntem atat de preocupati de viata si lucrul nostru, incat
tratam aceste conexiuni doar in masura in care ne trebuie. Luam o livrare si spunem
multumesc, insa fard sd cunoastem acea persoana. Intalnim pe cineva la un eveniment de
relationare, iar apoi ii uitam foarte repede numele si compania de unde vine, dacd nu a
fost stabilita o conexiune directa.

A fi ,intentional” in legatura cu abordarea dvs. fata de interactiuni si relatii inseamna sa
creati strategii pentru a profita de faptul ca in spatele tuturor acestor intalniri mici din
viata noastra pot sta oportunitati mari.
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LHIPS  Tehnici generale

CRI inseamna mai mult decat a fi doar bun la ,relationare”. Pentru inceput, insa, trebuie sa
ne gandim la elementele de baza.

O Creati carti de vizita - Desi poate parea de moda veche, sa stiti ca aveti nevoie
de carti de vizita!l Nici nu stiti cand veti avea o conversatie ocazionala cu cineva
si veti afla ca persoana data are o firma care vinde acel lucru de care aveti nevoie
cu adevarat. Schimbul datelor de contact nu necesita intotdeauna carti de vizita,
dar, de cele mai multe ori, veti fi bucurosi ca le aveti.

[ Expediati e-mailuri de follow-up - Dupa ce ati intalnit pe cineva (si ati facut
schimb de carti de vizitd), expediati intotdeauna un e-mail de follow-up. Puteti
scrie simplu: ,Mi-a parut bine sad va intdlnesc zilele trecute. Haideti sa discutam
mai tarziu despre (orice lucru interesant despre care ati discutat).” Ideea este ca
dvs. si persoanele pe care le-ati intalnit sa interactionati in continuare si sa aveti
o legatura digitala (cu totii pierdem cartile de vizita).

[ Retineti numele persoanelor - Aceasta este important. Nimanui nu-i place cand
ii uitati numele. Unii au darul natural de a tine minte nume si fete. Altii nu. Daca
stiti ca aceasta este o problema pentru dvs, ,fiti intentional” in aceasta privinta!
Elaborati un plan sau o strategie. Unele persoane spun numele de 3 ori intr-o
conversatie. Altii creeaza cartonase mai tarziu (cautati pe Google alte optiuni).
Orice ati face, nu uitati ca obiectivul este sa tineti minte numele persoanelor.

O Nu fiti agent de vanzari - CRI si relationarea nu sunt vanzari. Nimanui nu-i plac
persoanele care Tncearca constant sa se promoveze pe sine sau un produs.
Raspundeti la intrebarile oamenilor, insa evitati sa va transformati intr-un agent
de vanzari.

O Informati-va despre intalnirile pe care le veti avea - Cand stii ca va veti intalni
Cu O persoand sau companie care poate fi interesata de obiectivele dvs,
informati-va despre aceasta. Veti impresiona si veti salva timpul fiecaruia daca
veti arata chiar de la inceput ca intelegeti cu ce se ocupa.

Fara idei secrete de afaceri!

Un antreprenor intelept odata a spus: ,ldeile sunt ieftine, toata lumea are idei. Diferenta
dintre un antreprenor si un visator este determinarea.” Chiar daca acest citat transmite o
multime de mesaje, cel mai important este ca ideea dvs. nu va face ca afacerea dvs. sa
aiba succes. Veti reusi sa faceti acest lucru doar daca veti gasi ajutorul potrivit.

Foarte multe persoane, care sunt antreprenori pentru prima datg, vor fi foarte secretoase
in privinta ideii lor de afaceri. in schimb, antreprenorii cu experientd spun literalmente
tuturor celor cu care se intalnesc ce idei au. Secretul pe care ei il cunosc (si pe care nu-|
cunosc incepatorii) este in citatul de mai sus - ideile sunt ieftine. Al doilea pas este:
,conexiunile sunt valoroase”. lata de ce, cea mai buna miscare este sa fiti aproape
intotdeauna deschisi fata de afacerea pe care vreti sa o construiti. Daca veti tine totul in
secret, veti pierde oportunitatile de a vorbi si de a intalni cameni care va pot ajuta sa va
realizati visul.
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Pasul 4:

Pasul 5:

"Intrati in coliziune”

Directorul executiv al companiei ,Zappos”, Tony Hsieh, crede ca elementul cheie pentru
succesul unui antreprenor este de a “intra in coliziune”. Aceasta inseamna ca trebuie sa
traiti si sa lucrati astfel incat sa intalniti si sa interactionati cu oamenii mai mult. La baza
ideii de ,@a maximiza numarul de intalniri intamplatoare” sta urmatoarea ipoteza: cu cat
mai mult impartasiti despre dvs. si despre ideile dvs. in timp ce aflati informatii despre
alte persoane, cu atdt mai bine va veti cunoaste comunitatea si cu atat mai inspirate si
mai perfectionate vor deveni ideile dvs.

Adevarul este ca majoritatea ideilor de afaceri incep cu intalniri intamplatoare. Poate o
conversatie cu un prieten care va spune despre o idee sau o problema pe care ati putea
sa o solutionati. Poate ati intrat intr-un magazin nou si v-ati dat seama ca: ,hei, eu pot face
acest lucru mai bine!” Sau poate tocmai ati mers pe stradg, ati calcat intr-o groapa si v-ati
gandit: ,Ma intreb daca pot crea o companie care sa rezolve aceasta problema a
comunitatii?” In toate aceste cazuri, trebuie sa va “ciocniti” cu oameni si cu elemente din
comunitatea dvs. pentru ca ideea sa apara. Acest lucru devine mai important doar dupa
ce va incepeti afacerea. Noile intdlniri va vor ajuta sa va perfectionati ideile si sa va
inspirati din locuri neobisnuite.

Intelegerea canalelor dvs.

Pentru a iesi si a va ,ciocni” cu mai multi oameni, trebuie sa intelegeti ce canale aveti la
dispozitie. Utilizand aceste canale si valorificand comunitatea care este deja in jur, veti
putea pune cel mai bine aceste idei in functiune.

[ Asociatii sectoriale - Daca sectorul dvs. industrial are o asociatie - alaturati-va!
Restaurante, IT, sectorul creativ, sectorul agricol, producatori de ferestre,
producatori de vinuri - Moldova este plina de asociatii de afaceri. Gasiti asociatia
dvs. locala si deveniti activi.

d Asociatii de afaceri generale - In afara sectorului dvs. existd diferite grupuri
intersectoriale. Puteti gasi link-uri la sfarsitul acestui instrument.

O Cluburi - In unele regiuni existd cluburi ale oamenilor de afaceri sau ale
antreprenorilor. Nu va opriti insa aici - cautati orice cluburi relevante pentru
ideea dvs. si implicati-va.

J Alte grupuri comunitare - Biserici, grupuri civice si universitati - toate reprezinta
parti diferite ale unei comunitati. Trebuie sa gasiti grupurile la care cel mai bine
ar fi sa aderati pentru ideea dvs. de afaceri.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Instrumentul 2.3 : Indicatorul tipurilor de
personalitate dupa Myers Briggs - MBTI

MBTI este un test de personalitate, care ne ajuta sa intelegem si sa
De ce este important | clasificam diferentele dintre personalitatile oamenilor. Aceasta abordare
acest subiect? stiintifica ne ajuta sa intelegem partenerii de afaceri, angajatii si alte
persoane.

Orice persoana care se gandeste sa lanseze o afacere impreuna cu un
partener ar trebuie sa treaca testul MBTI si sa discute despre rezultate.

Cine are nevoie de el? | Managerii ar trebui sa treaca testul MBTI pentru a se intelege mai bine pe
sine si pentru a avea o mai buna perceptie a angajatilor si a modului in
care ii vad angajatii.

Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
maturitate [ x ] Cand analizati pe cine sa alegeti ca partener(a) de afaceri
sau la evaluarea stilului dvs. de management.

Cand aveti nevoie de
el?

Testul MBTI nu va spune in mod direct daca sunteti sau nu sunteti
compatibil cu cineva. Totusi, el va deschide ochii la ceea ce trebuie si nu
trebuie sa va asteptati intr-o relatie.

Ce informatii
relevante veti obtine?

LHUBH  Ce este MBTI? / Efectuarea testului

Indicatorul tipurilor de personalitate dupa Myers Briggs este un test psihologic de
auto-evaluare, care analizeaza cum oamenii abordeaza anumite situatii si iau decizii. El
clasifica persoanele in 16 tipuri, in baza raspunsurilor la o serie de intrebari. Nu exista
raspunsuri gresite si este important de inteles ca toate cele 16 tipuri de personalitate au
puncte forte si puncte vulnerabile, in functie de situatia in care se afla.

Primul pas in a profita de MBTI este sa faceti dvs. testul. Exista numeroase resurse online,
unde puteti face testul gratuit. Vedeti mai jos cateva, pe care le recomandam:

https://www.16personalities.com
https://www.truity.com/
https://www.personalityperfect.com

Dupa ce faceti testul si obtineti punctajul, treceti la pasul 2.

LHUPH  Ce fnseamna literele

E - Extrovertit | - Introvertit T - Gandire F - Emotii

Vorbaret / sociabil, rezervat / retras, ia decizii cu logica | ia decizii in baza de
si ratiune valori si de situatia

ii plac mediile prefera un ritm mai altora,
trepidante, pline de | lent, cu timp pentru | apreciaza justitia /
miscare si emotii, a gandi, echitatea, apreciaza armonia
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Pasul 4:

lucreaza bine cu
idei in grup,

isi ia energia din
interactiune sociala

S - Simtire

se axeaza pe lucruri
asa cum sunt, se
axeaza pe fapte si
detalii,

prefera idei de uz
practic,

ii plac descrierile
exacte, specifice

lucreaza / se
gandeste Tn minte
sa,

interactiunile
sociale il epuizeaza
si are nevoie sa se
Lalimenteze” cu
singuratate

N - Intuitie

isi imagineaza cum

ar putea fi lucrurile,

vede imaginea de
ansamblu si
conexiunile

i plac ideile si
conceptele in afara
aplicarii

i plac descrierile
figurate, poetice

Cele 16 tipuri de personalitate

ii place sa gaseasca
deficiente intr-un
argument,

este rezonabil,
obiectiv

J - Judecata

prefera ca lucrurile

sa fie solutionate,

respecta regulile si
termenele

ii plac instructiuni
pas cu pas, face
planuri detaliate

si iertarea,

ii place cand
oamenii sunt
satisfacuti

cald, empatic

P - Percepere

ii place sa aiba mai
multe optiuni, vede
regulile si
termenele ca fiind
flexibile

improvizeaza din
mers, este spontan
sifi plac surprizele

Exista *multe” site-uri bune, care pot sa va ajute sa descifrati tipul personalitatii, cu
descrieri, detalii si exemple de cariera etc. Va incurajam sa dedicati ceva timp si sa cititi
rezultatele - in special ale dvs. si ale potentialilor parteneri de afaceri sau colegi de
echipa.

Ce putem invata din asta?

Motivul principal pentru a face testul MBTI si a discuta rezultatele cu echipa dvs. sau cu
partenerii de afaceri este intelegerea punctelor forte si vulnerabile ale echipei dvs. (ati
putea chiar utiliza rezultatele in Instrumentul 2.4 Analiza SWOT personala).

4.1 Formarea echipei potrivite

Daca formati o echipa noua sau un parteneriat nou, puteti utiliza aceste rezultate drept
ajutor la recrutare, ca sa creati o echipa echilibrata. Prea multe persoane introvertite
Tnseamna ca veti avea lipsa de potential de vanzari si promovare. Cu prea multe persoane
care vad imaginea de ansamblu veti avea deficiente la capitolul sarcini orientate spre
detalii. Fiecare afacere sau proiect necesita un tip diferit de echipa, compusa din
competente diverse. MBTI va ofera o modalitate structurata pentru a vedea ce aveti si de
ce aveti nevoie.

4.2 Realizarea potentialului persoanelor
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Mai puteti utiliza MBTI pentru a analiza echipa dvs. curenta si a va maximiza potentialul.
De exemplu, imaginati-va ca aveti un reprezentant responsabil de deservirea clientilor.
Persoana este sarguincioasa si formeaza relatii bune cu clientii, ceea ce Inseamna vanzari
bune pentru dvs. Dvs. va ganditi sa o promovati intr-o functie managerial, dar aceasta
persoana intampina dificultati la sarcinile ce presupun detalii, precum scrierea rapoartelor
- si daca ar fi promovata, persoana in cauza ar avea mult mai multe sarcini de acest tip.
Instinctul va spune sa o instruiti si sa sperati ca se va perfectiona, pentru ca pe alte
dimensiuni persoana este atat de competenta.

Atunci cand o rugati sa treaca testul MBTI, vedeti ca tipul de personalitate este EFNP.
Date fiind aceste informatii si intelegerea tipurilor de personalitate, dvs. realizati ca
persoana in cauza nu va excela la lucrul cu documentele, spre care doriti s o promovati,
doar fiindca se descurca minunat cu sarcinile pe care le are acum. Aceasta persoana este
mult mai valoroasa pentru compania dvs. atunci cand isi foloseste talentele si
competentele de lucru cu clientii, si nu in spatele unei mese de birou. Utilizand aceste
informatii, veti putea sa o pozitionati acolo, unde ea va atinge cel mai mare succes si va
face tot ce ii sta in puteri pentru compania dvs.
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Instrumentul 2.4 : Analiza SWOT personala si
a echipei

SWOT = puncte tari, puncte slabe, oportunitati, amenintari

De ce este important | Acest instrument va ajuta sa analizati punctele tari si punctele slabe ale
acest subiect? echipei dvs. in contextul afacerii sau proiectului dvs.

Cine are nevoie de el? | Partenerii sau echipa de management.

Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
maturitate [ ]

Cand aveti nevoie de

el? Tot timpul! Compania dvs. poate sa se schimbe si ar putea incepe

proiecte noi. in mod ideal, utilizati acest instrument pentru a va evalua
inainte sa incepeti proiectul. De asemenea, ar putea fi utilizat drept
instrument de verificare atunci cand evaluati activitatea echipei dvs.

O descriere generala a punctelor tari si punctelor slabe pe care le are
echipa dvs., precum si cateva idei privind modul in care acestea ar putea
fi abordate.

Ce informatii
relevante veti obtine?

Nota: acest instrument presupune o cunoastere relativa a analizei SWOT. Daca niciodata nu ati
realizat o analiza SWOT sau doriti sa va amintiti cum se face, consultati Instrumentul 4.1 Analiza
SWOT.

Pasul 1: Definirea obiectivului dvs.

Pentru a realiza acest exercitiu, definiti mai intdi obiectivul asupra caruia lucrati. Daca
sunteti o intreprindere nou-infiintata, obiectivul ar putea fi dezvoltarea propunerii sau
ideii de afacere - de exemplu ,lansarea unei companii de marketing digital”. Daca deja
aveti o companie, puteti utiliza obiectivul unui proiect intern - de exemplu ,crearea unui
nou magazin online”.

Pentru a obtine rezultate maxime in urma acestui exercitiu, obiectivul dvs. trebuie sa fie
clar si bine definit.

LELIPE  Punctele tari si punctele slabe personale ale dvs.

Prima sarcina va fi indeplinita in mod individual. Fiecare membru al echipei dvs. trebuie sa
evalueze punctele tari si cele slabe pe care le aveti dvs. Onestitatea este esentiala pentru
a va forma o imagine realistd a capacitatilor dvs. si ale echipei dvs. Incercati s3 va priviti
pe dvs. Insiva din punctul de vedere al partenerilor si colegilor dvs.
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Cand va evaluati punctele tari, intrebati-va:

d La ce va pricepeti bine, in mod natural? Talentele si abilitatile innascute
[ Ce abilitati ati dezvoltat de-a lungul timpului?
[ Ce va face unic si special?

Cand va evaluati punctele slabe, intrebati-va:

[ Ce obiceiuri de munca negative aveti?

[ Ce trasaturi negative de personalitate au impact asupra muncii dvs.?

[ Aveti lacune relevante in ceea ce priveste studiile? Aveti nevoie de instruiri
specifice?

[ Care sunt punctele slabe pe care le vad alte persoane la dvs.? Ce v-ar ruga ei sa
imbunatatiti?

LEUER  Comparati notitele

Dupa ce toti au analizat in mod individual punctele tari / punctele slabe, comparati
notitele. Propuneti completari sau modificari la analizele celorlal{i membri ai echipei dvs.
si fiti deschisi spre analiza onesta a personalitatii dvs. de catre membrii echipei. Cu cat
mai deschisi si onesti veti fi toti (fiind, in acelasi timp, respectuosi), cu atat mai clar veti
putea vedea oportunitatile si amenintarile.

Acum sunteti gata sa completati 2 compartimente din Analiza SWOT. Scrieti in diagrama

toate punctele tari si slabe, indicand aldturi de ele numele persoanei careia ii este
atribuita descrierea.

Puncte tari Puncte slabe

Oportunitati Amenintari

Acum este timpul sa ganditi ca echipd, nu ca grup de persoane in parte. Uitati-va la
punctele tari si punctele slabe si analizati daca punctele tari ale unei persoane
compenseaza punctele slabe ale alteia. Discutati rezultatele in echipa si vedeti in ce
constau punctele tari si punctele slabe generale ale dvs.
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ZLELINY  Oportunitati si amenintari

Ca intr-o analiza SWOT obisnuita, este util sa va ganditi la oportunitati si amenintari ca
factori externi - se afla in afara echipei dvs, dar afecteaza obiectivele proiectului dvs.
Tinand cont de obiectivul dvs, faceti o lista a oportunitatilor si amenintarilor externe,
aferente proiectului, pe care le percepe echipa dvs.

La analiza oportunitatilor si amenintarilor va vine in ajutor Instrumentul 4.1: Analiza SWOT,
pasul 4 si 5.

Compilati totul

Dupa finalizarea analizei SWOT, puteti incepe sa discutati despre strategii de maximizare
a oportunitatilor si minimizare a amenintarilor. Mai multe sfaturi si indicii la acest subiect
gasiti la Instrumentul 4.1: Analiza SWOT, pasul 7.
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Capitolul 3: Idei si

’

brainstorming
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Instrumentul 3.1 : Bazele brainstorming-ului -

De ce este important
acest subiect?

Nu exista raspunsuri gresite

Cu cat mai multe idei, cu atat mai bine! O buna tehnica de brainstorming
poate maximiza numarul de idei noi pe care le genereaza echipa dvs,
astfel incat sa o puteti selecta pe cea mai potrivita pentru situatia dvs.

Cine are nevoie de el? | Toate echipele din cadrul firmei!

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de

Cand aveti nevoie de | maturitate [x]

el?

Ce informatii

La etapa de initiere a unei companii sau a unui proiect nou.

Acest instrument prezinta elementele de baza ale unui brainstorming
reusit si constructiv intr-o echipa. In instrumentele ulterioare vor fi

relevante veti obtine? | prezentate idei mai complexe, dar nici una din ele nu va genera rezultate

Pasul 1:

Pasul 2:

Pasul 3:

utile fara acceptarea deplina a aspectelor de baza.

Ce este brainstorming-ul?

Brainstorming-ul este o tehnica prin care dvs. impreuna cu echipa definiti o problema si
incercati sa gasiti solutii prin compilarea unei liste de idei spontane. Scopul este de a
descatusa creativitatea tuturor membrilor echipei dvs. si sa vedeti cel mai larg set posibil
de solutii ale problemei.

Nu exista raspunsuri gresite

Cea mai importanta regula din ,Regulile brainstorming-ului” este faptul ca nu exista
raspunsuri gresite. Este esential ca tofi participantii sa simta ca se afla intr-un mediu
deschis si primitor, astfel incat fiecare si contribuie la maxim. intr-un exercitiu de
brainstorming obiectivul este sa generati idei - le veti evalua ulterior in echipa.

Cele 4 reguli

In mod traditional, se considerd c existd 4 reguli care determin o sesiune reusitd de
brainstorming.

1 Nu judecati. Acceptati ideile tuturor membrilor echipei, chiar daca nu sunteti de
acord cu ele. Scopul nu este de a dezbate fiecare idee, ci de a aduna un numar
maxim de idei spre analiza. Mai tarziu veti avea suficient timp pentru dezbateri
critice.

2. Ganditi liber. in timpul unui brainstorming nici una din idei nu este stupida,
impracticabild sau imposibila. Similar modului in care nu judecati ideile trasnite
ale altora, trebuie sa va simtiti liber sa comunicati propriile idei!

3. Cifre mari. Cu cit mai multe idei, cu atit mai bine. incercati sa stabiliti un
obiectiv pentru dvs. - sa gasiti 20 sau mai multe solutii inainte sa ncepeti sa
discutati vreuna din ele.
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Pasul 5:

4. Mai multe minti gandesc mai bine decat una singura. La sesiunile de
brainstorming trebuie sa participe atat de multe persoane, pe cat este practic.
Fiecare vine cu punctul sdu de vedere si ideile sale si, respectiv, cu mai mulii
participanti veti avea mai mult succes in a crea idei si a cizela lucrul unul altuia.

Inainte de a incepe, asigurati-vd ca toti participantii cunosc regulile si le acceptd. O
persoana care judeca sau critica (in special daca aceasta persoana este seful) poate ruina
toata sesiunea de brainstorming.

Tehnici de brainstorming

Exista *multe* tehnici creative de brainstorming - noi vom discuta unele din ele in partile
ulterioare ale acestui capitol. Pentru moment ins3, ganditi-va c3, in contextul celor 4
reguli de mai sus, exista cateva modalitati de desfasurare a unui brainstorming simplu.

Q  Sedinta de grup - Tn acest format toti se aduna si, pur si simplu, vorbesc. Ideile
sunt lansate si discutate, iar mediul destins este util pentru a ajuta persoanele sa
se relaxeze si sa genereze ideil

Q Sedinta moderata - Puteti da structura sedintei prin numirea unui moderator.
Aceasta persoana va face notite, astfel incat toti sa le poata vedea (de exemplu
pe tabld) si va ajuta la organizarea rezultatelor in timp ce echipa discuta.

O Brainstorming silentios - Brainstorming-ul silen{ios este acel in care toti
participantii incep prin a face brainstorming individual, inainte ca toate ideile sa
fie adunate Timpreuna. De exemplu, moderatorul poate oferi fiecaruia 10 notite
adezive si spune formulati 10 idei in urmatoarele 5 minute”. La expirarea
timpului, toti participantii lipesc notitele pe tabl3 si le citesc pe ale altora. in unele
grupuri, in special acolo unde persoanelor le-ar putea fi frica sa vorbeasca in
public, acest mod poate contribui la deschiderea creativitatii echipei.

Nota: daca moderati o sesiune de brainstorming, este extrem de important
sa notati sau sa cititi ideile fiecarui participant asa cum le-a formulat - fara

parafrazare sau redactare. Astfel fiecare va simti raspundere maxima pentru
ideile sale, iar moderatorul va ramane neutru.

Testati!

Oricare ar fi tehnicile pe care veti decide sa le testati, important este chiar sa le incercat;i!
Echipele se vor ciocni cu provocari nu o singura data, ci de multe ori. Cu cat mai mult veti
lucra Tntr-un mod creativ, colaborativ, cu atat mai bine va va reusi. Nu va faceti griji daca
prima sesiune de brainstorming nu a generat rezultatele pe care le-ati dorit - incercati din
nou!
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Instrumentul 3.2: Cele 6 palarii ganditoare

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el?

Cand aveti nevoie de

el?

Ce informatii

Metoda celor 6 palarii ganditoare este o tehnica avansata de
brainstorming si discutii in grup al carei scop este de a ajuta diferite
grupuri sa-si valorifice la maximum potentialul de gandire si
creativitatea, sa reduca discutiile aprinse, continui si inutile, si sa ofere
perspective echilibrate si cuprinzatoare.

Echipele care urmaresc sa faca discutiile si sedintele mai organizate si
mai constructive. Este deosebit de util daca aveti persoane cu reactii
emotionale si opinii puternice despre tema discutata - cele 6 palarii
ajuta la organizarea si directionarea acestei energii.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
maturitate [x 1

De fiecare data cand aveti o problema care are nevoie de discutii sau de
brainstorming!

Veti obtine o imagine de ansamblu a procesului celor 6 palarii, precum si

relevante veti obtine? | exemple care sa va arate cum sa-| utilizati.

Pasul 1:

Pasul 2:

Intelegerea metodologiei celor 6 palarii

Ideea care sta la baza metodologiei celor 6 palarii este ca creierul uman gandeste si
abordeaza problemele in moduri distincte si diferite (de exemplu, pe baza de fapte,
emotii, creativitate etc). Cel mai bine putem identifica si directiona aceste abordari fata de
o problema atunci cand identificdm modul in care gandim si ne organizam gandurile ca o
echipa.

Prezentarea celor 6 palarii. Fiecare ,palarie” metaforica reprezinta un tip distinct de
gandire despre o problema (prezentata la pasul 2). Ne ,punem” o palarie ca sa indicam ca
vom gandi intr-un anumit fel si ca tot grupul va aborda o problema in acelasi mod.
Evident, nu este nevoie de palarii adevarate. Majoritatea vor spune: ,Am o idee specifica
palariei galbene”, iar apoi vor discuta despre ea.

Ce semnifica palariile?

Palaria alba | Aici identificati toate datele | Palaria
si informatiile cunoscute si | neagra

SN necunoscute despre o0 Folosind gandirea palariei
o problema. negre, va uita{i la toate
- tele slabe ale unei
3 unc
decizii.
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Palaria Purtdnd palaria rosie, va | Palaria Pdlaria verde este a

rosie analizati problema folosind | verde creativitatii.

intuitia, reactia instinctiva

si emotiile.
Palaria Este palaria gandirii | Palaria Palaria albastra este pentru
galbena pozitive. albastra controlul intregului proces.

ZLEUUCE  Modul de utilizare a palariilor

La fel ca in orice alta situatie de brainstorming, trebuie sa Tncepeti prin stabilirea
obiectivului. In majoritatea cazurilor, aceasta va fi problema sau chestiunea pe care o veti
analiza ca echipa.

Cand incepeti procesul celor 6 palarii, porniti de la palaria albastrd. In majoritatea
cazurilor, pe aceasta palarie o veti folosi cel mai putin. Liderul echipei trebuie sa
informeze echipa despre scopul discutiei si procesul celor 6 palarii, si ca trebuie sa-si
puna palaria albastra de fiecare data cand au intrebari de clarificare a procesului.

Palaria alba

e Care este scopul e Ce stiti despre tema e Folositi palaria rosie
acestei dvs.? pentru a va exprima
sedinte/discutii? e Ce nu stiti despre tema emotiile ,instinctive” si

e Ce proces de lucru vom dvs.? preocuparile. Emotiile
folosi? (includeti care va | e Concentrati-va aici pe instinctive nu trebuie
fi ordinea palariilor) fapte si date (nu explicate (adica nu se

e Cum va fi gestionata includeti deductii intreaba ,de ce simtiti
sedinta/discutia? logice, presupuneri, asa?)

concluzii sau justificari) o Notati toate emotiile
participantilor cu palarii
rosii si mergeti mai
departe.
Palaria galbena Palaria verde
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e |dentificati potentialele

probleme, amenintari,
preocupari si cele mai
pesimiste scenarii

o Nu folositi aceasta

palarie pentru reactii
emotionale (de exemplu:
Nu ma simt deloc
confortabil in privinta
acestei idei). Ele sunt
caracteristice palariei

e Ganditi-va la potentialele

beneficii, oportunitati si
scenariile cele mai
optimiste

o Nu folositi aceasta

palarie pentru reactii
emotionale (de exemplu:
Tmi place foarte mult
aceastd idee!l). Ele sunt
caracteristice palariei
rosii

@® Suntincurajate ideile
creative si trasnite

rosii

Echipa trebuie sa incerce pe cat de mult posibil s& foloseasca in grup toate palariile. in
timp ce lucrati, limitati-va ideile doar la palaria pe care o purtati.

Un exemplu de brainstorming cu 6 palarii

Scenariu: impreund cu echipa dvs. vreti s& deschideti un restaurant cu specific
mexican. Ati gasit o potentiala incapere pe care sa o inchiriati si sa incepeti sa o
renovati. Vreti sa analizati atent toate aspectele acestei decizii Tnainte de a
semna contractul.

lata graficul pe care l-au creat

Palaria alba

e Obiectivul sedintei: sa | e Chiria este de 1000 | @ Doug - chiria de 1000
discutam cat de usD USD ma ingrijoreaza
potrivitd este aceastd | e Incaperea este tare
incapere pentru amplasata intr-o zond | @ Fred - ma voi simii
restaurantul nostru cu cu trafic pietonal intens linistit doar dupa ce voi
specific mexican/planul | e Exista loc de parcare discuta cu toti vecinii
de afaceri e Are o suprafata de 50

e Vom merge in aceastd m2
ordine: alb > galben > | e Anterior a fost wun
negru » rosu > verde restaurant

e inciperea nu a fost
utilizata de 3 ani

e Nu stim daca exista
probleme cu mucegaiul

e Nu stim cat va costa
incdlzirea cu izolatia
veche

o Nu stim daca au avut
probleme cu vecinii.

® etc.

Palaria galbena Palaria verde

eJane - Ce ar fi sa
cumparam incaperea,
nu s-o inchiriem?

e Jane - Am putea sa-l
facem pe proprietar

e inciperea este exact
ceea ce cautam

e Spatiul este suficient de

inchiriem  si mare pentru a ne
acum, vom gestiona afacerea, dar

e inciperea este in stare
proasta si are nevoie de
reparatie - investitii

e Daca
reparam
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deschide restaurantul la suficient de mic pentru partener  pentru a

iarna, cand vor fi putini a ne permite reparatia reduce costurile de
clienti e etc. reparatie?
® etc. eJane - Ce ar fi sa

inchidem pe timp de
jarna si sa economisim
pe caldura?

Dupa acest exercitiu, echipa ar putea decide ca are o imagine clard a situatiei si face o
alegere. SAU ar putea spune ,Imi place foarte mult ideea palariei verzi pe care Jane a
avut-o despre cumparare in loc de inchiriere. Haideti sa repetam exercitiul cu 6 palarii si
sa analizam aceasta idee” O alta posibilitate este ca echipa sa fie de acord ca opiniile
exprimate purtand palaria rosie sunt cele mai importante si ca aceste emoatii instinctive
trebuie abordate - poate prin mai multa cercetare. Rezultatele vor depinde de situatie.

Cateva idei pentru palaria albastra

Atunci cand impreuna cu echipa dvs. va puneti palaria albastra si decideti cum doriti sa va
structurati conversatia, este important sa stiti ca exista mai multe modalitati prin care
puteti utiliza metoda celor 6 palarii. Puteti folosi palariile intr-o ordine prestabilita sau
spontana. Le puteti purta in diferite ordini si puteti decide cat de strict doriti sa aplicati
regulile pentru fiecare palarie. Va recomandam sa incercati mai multe metode si sa o
alegeti pe cea potrivita dvs. si echipei dvs. lata cateva exemple de idei comune:

1. Alb, negru, galben, rosu, verde - Daca aveti deja o idee clar definita pe care
doriti sa o analizati, incepeti cu palaria alba si identificati toate lucrurile pe care le
stiti sau nu despre situatie (Lucrurile pe care nu le stiti le puteti formula ca
intrebari la care sa reveniti si sa le abordati mai tarziu). Apoi treceti la palaria
neagra, galbena si rosie pentru a va analiza ideea principala. La final luati palaria
verde pentru a face un brainstorming al ideilor ca sa abordati toate problemele
sau ideile pe care le-ati fi putut avea.

2. incepeti cu palaria verde - Daci nu stiti exact ce idee doriti s analizati, incepeti
cu palaria verde si faceti putin un brainstorming de idei trasnite. Apoi alegeti
cateva idei pentru discutie si folositi celelalte palarii pentru a le analiza si explora.

3. incepeti cu paldria rosie - Dacj stiti cd echipa dvs. are sentimente si emotii
puternice fata de o problema, ati putea incepe cu palaria rosie ca sa le scoateti
pe toate la suprafatd. Dupa ce ati notat toate informatiile purtand palaria rosie,
treceti la celelalte palarii cu o minte mai limpede.

Pentru a descarca o Fisa de lucru a tehnicii celor 6 palarii ganditoare, accesati acest link
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Capitolul 4: Instrumente de
planificare a afacerilor

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit. Accesati
link-urile pentru versiunile in Romana,
Rusa, Engleza!

Contactati-ne dacd aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.1 : Analiza SWOT

SWOT = puncte tari, puncte slabe, oportunitati, amenintari

De ce este important | Analiza SWOT va ajuta sa vedeti mai departe de ideile §i entuziasmul dvs.
acest subiect? si sa intelegeti, in mod obiectiv, caracteristicile afacerii dvs.

Dumneavoastra! intreprinderile nou-infiintate, proprietarii de afaceri,
Cine are nevoie de el? | managerii, practic fiecare si la orice etapa poate beneficia de o analiza
lucida a afacerii lor.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
Cand aveti nevoie de | maturitate[ ]
el?

De fiecare data cand efectuati o autoevaluare a companiei sau ideii dvs.

Ce informatii Veti invata ce este o analiza SWOT, cum sa o faceti si cum sa utilizati
relevante veti obtine? | rezultatele ei pentru a lua decizii de afaceri mai bune.

intelegerea instrumentului SWOT

Analiza SWOT este un instrument care va ajuta sa intelegeti punctele tari, punctele slabe,
oportunitatile si amenintarile atat din cadrul organizatii sau a unui proiect, cat si din
mediul extern. Analiza SWOT poate fi facuta la nivel de companie, pentru a analiza
dinamica generalad si a ajuta la planificare, sau la nivel de proiect, pentru a evalua un
proiect la care lucrati - de exemplu o campanie de marketing. De asemenea, puteti

realiza o ,analiza SWOT personald”, pentru a va analiza pe dvs. insiva, partenerii sau
echipa dvs. - aceasta o vom discuta in Instrumentul [x]: Analiza SWOT personala.

in majoritatea cazurilor, analiza SWOT este prezentata intr-o matrice de tipul celei de mai

jos.
BT

Puncte tari Puncte slabe

Oportunitati Amenintari
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Pasul 3:

Obiectivul analizei SWOT este sa va intrebati pe dvs. si echipa dvs. care sunt punctele tari,
punctele slabe, oportunitatile si amenintarile aferente companiei sau proiectului dvs. si sa
le plasati pe toate intr-o matrice clara, pentru a le analiza ulterior.

Nota: intern vs extern

Multe persoane atribuie calificativul de intern sau extern la analiza SWOT, pentru a
putea identifica clar sursa fiecarui factor. Punctele tari si punctele slabe sunt factori

interni, pentru c3, de regula, ele se refera la ceva ce poate fi controlat de compania
dvs. Un punct slab ar putea fi ,fluctuatia inaltd a cadrelor”, dar dvs. si echipa dvs.
puteti intreprinde actiuni pentru a rezolva aceasta problema - din acest motiv ea
este interna.

Oportunitatile si amenintarile sunt considerate drept factori externi, deoarece in mare
parte sunt in afara controlului dvs. Amenintarea sub forma de concurent puternic care se
deschide vizavi nu este ceva ce dvs. sau echipa ati putea controla.

Nu este neaparat sa priviti analiza SWOT prin prisma de apartenenta interna sau externa,
dar acest fapt ajuta unele persoane sa directioneze mai bine sesiunile de brainstorming
si lucrul in echipa.

intelegerea punctelor tari

Punctele tari sunt lucrurile de care dispune compania dvs. si care reprezinta un avantaj
pentru ea. Acestea ar putea include:

Lucruri pe care compania dvs. le face bine

Valori unice pe care le puteti oferi clientilor

Resurse interne - angajati competenti, procese organizate, etc.
Avantaje de genul tehnologiei specializate, proprietatii intelectuale etc.

oodod

Identificarea punctelor slabe

Atunci cand va ganditi la punctele slabe ale companiei dvs, trebuie sa fiti cat de obiectiv
si auto-critic posibil. Multora nu le place sa vorbeasca despre propriile puncte slabe, dar
identificarea lor este esentiala, pentru a lucra la minimizarea sau chiar eliminarea lor.

Pentru a identifica punctele dvs. slabe, incepeti de la intrebarea simpla - ,ce ne impiedica
pe noi in calitate de companie?”’

Lucrurile pe care le veti identifica ar putea include urmatoarele:

Constrangeri materiale sau financiare

Domenii in care concurentii sunt mai buni decat dvs.

Lipsa claritatii in propunerea de valoare sau strategia de vanzare
Domenii in care nu aveti un plan definitivat

(MR iy Wy
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Pasul 4:

Pasul 5:

Pasul 6:

Observarea oportunitatilor

Ce lucruri din mediul dvs. va vor permite sa cresteti, sa sporiti vanzarile sau profiturile si,
in general, sa fiti mai buni la ceea ce faceti? Raspunsul la aceasta intrebare va fi lista
oportunitatilor. Mai jos vedeti exemple de oportunitati:

[ Conditiile de piata - piata insuficient de deservita in zona dvs, lipsa concurentei
etc.

[ Clientii doresc mult unul din elementele produsului dvs.

[ Sprijin comunitar puternic

d Comentarii pozitive in presa sau un marketing bun, care genereaza o mediatizare
puternica

Cunoagterea riscurilor/pericolelor

Cand va ganditi la amenintarile cu care se confruntd compania dvs, este important sa
ncercati sa examinati cel mai larg posibil set de riscuri ce ar putea pune in pericol
succesul dvs.

Mai jos vedeti exemple de amenintari:

[ Concurenti noi intra pe piata dvs.

d Aspecte de reglementare, politica sau instabilitate (inclusiv coruptia).

1 Comentarii negative in presa sau perceptii negative in retele populare cu privire
la compania dvs. sau sectorul din care faceti parte

3O inrdutdtirea atitudinilor clientilor

Exemplul unei analize SWOT

Vom parcurge acum o analiza SWOT luand o companie drept exemplu - in cazul nostru
va fi un mic restaurant-pizzerie. latd analiza pe care a generat-o compania noastra
imaginara.

Puncte tari Puncte slabe

Oportunitati Amenintari
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Pasul 7:

Imediat putem vedea in fata imaginea companiei noastre. Analizand informatiile pe care
le avem in fata, incepem sa vedem ce actiuni am putea realiza pentru a imbunatati
vanzarile companiei si a ne consolida viitorul.

Actionarea in baza analizei SWOT

Dupa desfasurarea analizei, trebuie sa discutam fiecare element din fiecare cadran al
matricei SWOT. De multe ori este suficient doar sa discutati deschis aceste informatii si
veti obtine inspiratia necesard, dvs. impreund cu echipa, pentru a incepe planificarea! In
alte cazuri, o structurare mai buna poate ajuta ca rezultatele sa fie mai utile. La nivel de
imagine de ansamblu, trebuie sa intelegeti urmatoarele..

7.1 Valorificarea punctelor tari

Primul lucru care trebuie sa-I faceti, este sa intelegeti ca intreprinderea dvs. are puncte
tari si sa va intrebati daca le valorificati pe cat de mult puteti. Poate nu faceti publicitate
suficientd retetelor autentice ale dvs.? Fiecare companie isi are propria sa istorie, insa
indiferent de situatia in care va aflati trebuie sa va intrebati - oare profitam la maximum
de punctele noastre tari? Daca raspunsul este ,nu”, cum am putea sa le valorificdm mai
bine?

7.2 Abordarea punctelor slabe

Identificadnd si discutand In mod critic si deschis punctele slabe pe care le aveti, veti
putea incepe generarea de idei pentru a le corecta sau a le minimiza efectul. De exemplu,
daca marketingul organizat este un punct slab, ar trebui sa lucrati la un plan de
marketing. Solutionarea unor puncte slabe este dificila sau nerealistd, ca de exemplu
amplasarea intr-un loc greu accesibil. insd le puteti minimaliza, de ex. prin livrarea
comenzilor.

7.3 Actionarea in baza oportunitatilor

Prin identificarea oportunitatilor companiei dvs, initiati o conversatie despre actiunile ce
trebuie intreprinse pentru a le valorifica. Daca mai multe persoane iau comenzi la
pachet, trebuie sa va ganditi sa organizati livrare! Deseori oportunitatile pot fi utilizate
pentru a depasi punctele slabe!

7.4 Atenuarea amenintarilor

Prin natura lor, amenintarile nu pot fi controlate de dvs. Daca un concurent nou intra pe
piatd, nu puteti opri acest lucru. Dar, atunci cand le constientizati, puteti incepe sa
elaborati strategii de atenuare a acestor amenintari si sa va asigurati ca sunteti gata sa le
infruntati. Daca un lant de localuri isi extinde activitatea si in localitatea dvs,, trebuie sa
incepeti sa promovati aspectul dvs. ,local” si conexiunea cu comunitatea! Bazati-va pe
clientii fideli si elaborati un plan de promovare si vanzare pentru a aborda situatia creata
de aparitia noului concurent!

7.5 Compilati totul

in multe cazuri puteti utiliza elementele dintr-un cadran SWOT pentru a completa un alt
cadran. in matricea strategiilor SWOT de mai jos vedeti o scurtd introducere la acest
subiect!
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Strategii privind punctele
tari - oportunitatile
Care din punctele dvs. tarl pot
ijiru
or pe cang le-ati
identificat?

Strategii privind punctele

Strategii privind punctele
slabe - amenintarile
Cum ati putea minimiza

Strategii privind punctele
slabe - oportunitatile

Ce actiuni puteti intreprinde
pentru a minimiza sau elimina
punctele slabe ale companiei
cu ajutomnul oportunitatilor amenintarile la care

ide te? expusi?

Acesta este doar un exemplu de tipuri de intrebari si strategii pe care le puteti deduce din
analiza SWOT. Fiecare companie si fiecare echipa este diferitd, de aceea preluati si
utilizati cele mai bune parti, care vor functiona pentru dvs.!

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.2 : Modelul Lean Canvas

Definirea rapida a aspectelor de baza ale modelului dvs. de afaceri si
identificarea ipotezelor principale despre noua dvs. companie, noul
produs sau serviciu. in loc sa pierdeti luni intregi ca sa scrieti un plan de
afaceri bazat pe teorie, acest document va permite sa incepeti testarea
noii dvs. idei de afaceri in cateva zile.

De ce este important
acest subiect?

Noile firme (intreprinderile nou-infiintate) sau companiile care testeaza

Cine are nevoie de el? I
un nou produs/serviciu.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
Cand aveti nevoie de | maturitate [x]
el?

Cand se stabileste ce si cum se va vinde.

Ce informatii n acest ghid gasiti pasii care trebuie parcursi la completarea si utilizarea
relevante veti obtine? | modelului Lean Canvas.

Problema Solutia Propunerea de Avantajul Segmentul de
3 valoare unica competitiv [ETE

4 9 1

Indicatori cheie

Structura costurilor Fluxurile de venituri

Pregatirea informatiilor pentru modelul Lean Canvas

@ nainte de a completa modelul Lean Canvas de unul singur sau impreuna cu o
echipd, ar fi bine sa adunati informatii si istorii despre problema pe care
produsul/serviciul dvs. intentioneaza sa o solutioneze. Instrumentul ,Interviurile
despre problema” ofera o structura detaliata privind modul de colectare a acestor
informatii (a se vedea Instrumentul 4.3: Interviurile despre probleme cu clientii).
Daca nu aveti posibilitatea sa realizati interviurile despre probleme inainte de a
incepe elaborarea modelului Lean Canvas, este important sa aveti un raspuns
clar la urmatoarele intrebari:

Cine va cumpara acest produs/serviciu?

Ce problema sau dificultate solutioneaza acest produs/serviciu pentru clientul
meu?

[d De ce clientul meu vrea solutionarea acestei probleme?

oo
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Pasul 2:

Pregatirea materialelor

Materiale:
1. Modelul Lean Canvas (hartie de format A3 sau mai mare)
2. Marker cu varf subtire, de culoare neagra
3. Notite adezive de culoare verde (7cm x 7cm)
4. Notite adezive de culoare roz (7cm x 7cm)

Imprimati sau desenati un model Canvas pe o hartie de format A3 sau mai mare (puteti
folosi si o hartie pentru flipchart, aranjata orizontal). Puteti scrie direct pe hartie, insa va
recomandam sa folositi notite adezive de doua culori si un marker negru pentru a
organiza tipul de informatii pe hartie.

Daca aveti notite adezive de culoare verde si roz, atunci cand adaugati informatii pe foaie,
folositi notitele ,verzi” pentru a adauga informatiile pe care le-ati testat si verificat ca fiind
adevarate. Folositi notitele ,roz” pentru informatiile bazate pe presupunerile dvs. despre
ceea ce este adevarat. Cand veti completa prima oara modelul Canvas, va fi normal ca cea
mai mare parte a hartiei sa fie ocupata de note ,roz” - e in reguld. Acestea reprezinta
amenintarile pentru afacerea dvs. In continuare aveti obiectivul s& eliminati riscurile
pentru afacerea dvs, demonstrand ca presupunerile dvs. (notitele roz) sunt adevarate sau
false, iar apoi sa completati foaia cu faptele dovedite (notitele verzi.

Pe fiecare notita adeziva, puteti scrie un cuvant sau o fraza, sau desena (si mai bine chiar)
0 imagine mica prin care sa va descrieti ideea. De exempluy, daca scrieti ca ,problema”
clientului dvs. este ca trebuie sa astepte prea mult timp pentru a fi deservit, pe notita
adeziva puteti desena o imagine cu un ceas.

Segmentul de piata

Succesul afacerii dvs. depinde de faptul daca veti solutiona sau nu problema clientilor
dvs. - pentru asta va vor plati. Produsul sau serviciul dvs. va solutiona in cele din urma
problemele (sau va impulsiona dorintele) clientilor dvs. Prin urmare, incepem modelul
Lean Canvas cu definirea a 1-3 ,segmente” sau tipuri de client;i.

Q Cine va cumpara produsul sau serviciul dvs.?

Exemplu: ,Specialistii intreprinderilor urbane” sau ,Managerii magazinelor de vanzare cu
amanuntul a hainelor”

Grupati clientii in functie de problemele sau dorintele pe care le au. De exemplu, un
restaurant poate considera femeile si barbatii ca fiind in acelasi grup de clienti, deoarece
ambele sexe vin la acel restaurant ca sa consume produse. Pe de alta parte, barbatii si
femeile pot fi definiti ca segmente (grupuri) diferite de clienti, deoarece barbatii sunt
nemultumiti de regula de timpul indelungat de asteptare a comenzii, iar femeile de
regula sunt nemultumite de aspectul estetic inadecvat si deservirea slaba. Nu va limitati
doar la gruparea clientilor dupa varsta, sex sau resedinta - analizati cine are probleme
similare legate de produsul pe care intentionati sa-l vindeti. Acest lucru va va ajuta sa
definiti o solutie optima si o strategie de marketing pe viitor.
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Problema

Analizati viata clientilor dvs. Tnainte ca sa afle despre produsul sau serviciul dvs. Cu ce se
confrunta? Ce isi doresc cel mai mult? Definiti cat mai concret posibil problema pe care o
veti solutiona pentru clienti, analizand totodata in ce consta problema si de ce aceasta
este o problema.

[ Ce probleme ale fiecarui segment de clienti intentionati sa solutionati?

Exemplu: ,Frustrarea de a astepta comanda mai mult de 45 min.” sau ,imbricadmintea
actuala isi pierde calitatea dupa 4 purtari”

O modalitate excelenta de a determina ce sa includeti in aceasta sectiune este sa
completati ,Interviurile despre probleme cu clientii” (Instrumentul 4.3). in timpul acestor
discutii cu clienti potentiali, ii puteti intreba cu ce provocari se confrunta in prezent.

Solutia

»Solutiile” dvs. sunt produsele sau serviciile pe care le oferiti. Este posibil ca clientii dvs. sa
plateasca pentru unele ,solutii”, dar sa primeasca altele gratuit. Definiti cel putin o solutie
pentru fiecare problema identificata. Nu scrieti solutii care nu au legatura cu problema
clientilor - nu puteti solutiona o problema pe care acestia nu o au.

d Cum veti solutiona problemele clientilor dvs.?

Exemplu: ,Rezervari online sau comenzi prealabile” sau ,Bumbac intarit care sa dureze
mai mult de 15 purtari”

Propunerea de valoare unica

in timp ce solutia dvs. este ,ce” le oferiti clientilor, propunerea dvs. de valoare este ,de ce”
clientilor ar trebui sa le pese. Cand ati vorbit cu clientii potentiali despre problemele lor
actuale, de ce aceste probleme i suparau atat de tare? Ce emotii negative au creat acele
probleme? in propunerea de valoare, dvs. descrieti emotiile si rezultatele pozitive pe care
le vor primi clientii atunci cand vor cumpara produsul sau serviciul dvs. Acesta este
motivul pentru care clientii dvs. cumpara de fapt de la dvs. S-ar putea sa nu fiti singura

companie cu aceastd propunere de valoare, insa aceasta trebuie sa fie ,unica” comparativ
cu solutia pe care clientii dvs. o primesc la momentul de fata.

[ Cum s-a imbunatatit viata clientilor dupa ce le-ati oferit solutia dvs.?

Exemplu: intaIniri fara stres seara” sau ,Mai putine cumparaturi, timp si bani salvati”

Canalele

Canalele se referd la modul in care ne conectam la anumite lucruri. Doud tipuri de
~canale” sunt utile pentru a determina productia si marketingul.

7.1 Canalele de productie
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Canalele de productie se refera la modul Tn care produsul sau serviciul dvs. este pus la
dispozitia clientului. Este o nota succinta unde este explicat de unde colectati resursele,
cum creati produsul sau va pregatiti pentru serviciu si cum i livrati solutia clientului dvs.

7.2 Canalele de marketing

Canalele de marketing descriu instrumentele si platformele pe care le veti utiliza pentru
a-i anunta pe clienti despre produsele si serviciile dvs. O modalitate foarte buna de
identifica canalele de marketing potrivite este de a-i intreba pe clientii potentiali unde
cauta solutii la problema pe care ati identificat-o. Cautd pe Google? Intreab intr-un grup
pe Facebook? Merg la supermarket? Participa la o expozitie de afaceri? Locul unde clientii
dvs. cauta o solutie este de obicei cel mai potrivit pentru a va prezenta produsul sau
serviciul.

d Ce veti face pentru a le oferi clientilor solutia dvs?
[ Cum vor afla clientii despre solutia dvs.?

Exemplu: ,Paginile de Facebook si Tripadvisor si anunturi” sau ,Stand la expozitia de
moda”

Fluxurile de venituri

Fluxurile de venituri sunt diferitele modalitati prin care faceti bani. De obicei, acestea
definesc pretul pentru produsele si serviciile pe care le oferiti. La fel, ele descriu modul in
care va vindeti produsele, de exemplu: prin abonamente lunare, produse care sunt
achizitionate o singura data, pachete cu mai multe produse in unul singur.

in plus, unele intreprinderi creeaza produse secundare valoroase pe masura ce isi produc
serviciile sau produsele (de ex. resturi de materiale, date sau cunostinte). in unele
circumstante, aceste produse secundare pot fi vandute altor clienti pentru a genera mai
multe venituri. Un exemplu in acest sens ar fi un tdmplar care vinde mobila clientilor si
rumegus producatorilor de peleti. Un alt exemplu ar fi o companie de consultanta care le
vinde clientilor servicii de consiliere in domeniul marketingului, iar apoi aduna toate
cercetarile sale intr-o singura carte sau curs, pe care o vinde publicului.

[ Cum va face bani compania dvs.?

Exemplu: ,Pranzuri speciale la 49 MDL” sau ,Abonament lunar pentru 2 articole de
imbracaminte livrate la domiciliul dvs. in fiecare lund”

Structura costurilor

Costurile companiei dvs. pot fi clasificate Tn 3 categorii: costuri de constituire, costuri fixe
lunare si costuri variabile.

Costurile de constituire reprezinta investitii unice care trebuie realizate pentru a incepe
afacerea sau pentru a face urmatorul pas in dezvoltarea companiei. Acestea pot include
achizitionarea de echipamente noi sau plata pentru un curs de acreditare.

Costuri fixe lunare sunt cheltuieli care nu se schimba in functie de numarul de produse
sau servicii pe care le oferiti. Exemple ar fi salariile pe care le platiti lunar sau costul
pentru chirie. Chiar daca aceste costuri se pot schimba de la o luna la alta, tot va trebui sa
platiti aceeasi suma indiferent daca veti vinde o singura unitate sau 500 de unitati.
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Costurile variabile sunt cele care sunt influentate de numarul de unitati pe care le vindeti.
De exemplu, costul de ambalare este un cost fix - veti cheltui 15 MDL pentru o cutie
atunci cand veti vinde un produs si 300 MDL pe 30 de cutii atunci cand veti vinde 30 de
produse. Daca ar fi sa vindeti zero produse, nu ar trebui sa cheltuiti bani pe cutii (insa veti
continua sa suportati costurile ,fixe” pentru inchirierea spatiilor de productie).

[ Cum va cheltui bani compania dvs.?

Exemplu:,15 000 MDL pentru cuptor industrial” sau ,70 MDL per produs pentru livrare”

Indicatori cheie

IdentificAnd ce este cel mai important sa masurati si s monitorizati in afacerea dvs,
puteti defini standardele si asteptarile de performanta pentru compania dvs. Cei 3-5
Lindicatori” pe care ii masurati cel mai indeaproape trebuie sa fie cei care au impact direct
asupra succesului afacerii dvs. De exemplu, daca stiti ca pentru clienti este o problema
mare sa astepte 15 minute sau mai mult pentru a primi comanda si sunt dispusi sa
astepte cel mult 10 minute, un ,indicator principal” ar fi sa pastrati un timp mediu de
asteptare sub 10 minute. Daca timpul dvs. mediu este de 10 minute sau mai putin, atunci
la acest aspect aveti ,succes”, iar in continuare puteti sa va concentrati pe imbunatatirea
altor aspecte ale afacerii dvs. Daca timpul dvs. de asteptare este de 13 minute, acesta este
un semnal de alarma si stiti ca trebuie sa va indreptati atentia spre identificarea cauzei si
solutionarea problemei.

Atunci cand ati identificat cei mai importanti 3-5 indicatori de masurat, echipa dvs. poate
sa fie orientata spre acele lucruri, care vor influenta succesul afacerii dvs. Dat fiind faptul
ca in activitatea zilnica apar mai multe probleme mici, care par a fi urgente, cu usurinta
puteti pierde perspectiva asupra a ceea ce va permite dezvoltarea sau inhiba
durabilitatea pe termen lung a companiei.

Analizati posibilitatea de a selecta indicatorii care au legatura cu modul in care solutionati
cea mai frustranta problema a clientilor sau cu factorii care determind daca prestarea
unui serviciu este sau nu rentabila.

[ Cum defineste compania dvs. succesul?

Exemplu: ,250 de clienti noi pe lunad” sau ,Mentinerea unei rate de returnare a produselor
de 5% sau mai putin”

Avantajul competitiv

Un avantaj cu adevarat durabil pentru afacerea dvs. este unul pe care concurentii dvs. nu
il pot cumpara. Puteti sd aveti acum cel mai bun echipament, dar asta numai pana cand
concurentii dvs. vor cumpara echipamente mai bune peste 6 luni. Puteti sa aveti acum un
pret mai mic, dar asta numai pana cand concurentii dvs. vor gasi o modalitate de a vinde
chiar si mai ieftin decat dvs. Puteti sa aveti acum mai multa pasiune, dar asta numai pana
cand vor veni vremuri grele Tn afacere, iar urmatorul tanar antreprenor va va depasi in
curand nivelul de ,pasiune”. in loc s& va concentrati pe a fi ,mai bun” decat concurentii
dvs, concentrati-va pe a fi ,diferit” de ei.

Avantajul dvs. competitiv descrie modalitatile prin care afacerea dvs. va profita de ceva
unic pentru sine sau de un lucru pe care doriti sa-1 dezvoltati, pe care nimeni nu il va
putea copia in scurt timp. Este un avantaj deoarece putini oameni sau chiar nimeni nu are
acces la el. O relatie importanta, experienta in domeniu sau cultura companiei dvs. pot
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Pasul 3:

Pasul 4:

servi drept exemple. Indiferent de cat de mul{i bani au concurentii dvs,, ei nu pot schimba
faptul ca varul dvs. este expert in industrie sau ca timp de 10 ani v-ati perfectionat
meseria in Germania, sau ca angajatilor dvs. le place sa vina la lucru si au incredere unul
in altul. Identificand si protejand astfel de avantaje, puteti creste securitatea pe termen
lung a companiei dvs.

d Ce avantaje, pe care concurentii dvs. nu le pot cumpara, aveti sau le veti
dezvolta?

Exemplu: 8 ani de ucenicie la un lider in industrie” sau ,sisteme de formare si dezvoltare
a angajatilor”

Testarea

Felicitari! Pana acum v-ati umplut foaia cu o adunatura de notite adezive de culoare verde
si roz, care reprezinta strategia dvs. de a incepe sau de a va reinventa afacerea. Acesta
este un prim pas important in identificarea produsului, a canalelor de marketing si a
planului operational pentru afacerea dvs. ins3, este doar primul pas.

Si mai importanta decat completarea primului dvs. model Canvas este testarea acestuia.
Dupa cum am mentionat mai devreme, toate notitele roz de pe foaie (ipotezele dvs.
despre ce credeti ca au nevoie clientii dvs. sau cum va activa afacerea dvs.) reprezinta
amenintarile la longevitatea afacerii dvs. Unele sunt extrem de importante, cum ar fi cele
abordate in sectiunea ,Problema”. Toate notitele roz, insa, trebuie validate si transformate
n notite verzi (fapte dovedite).

Pentru a incepe testarea strategiei dvs. de afaceri, identificati pe rand 1-3 notite roz, care
credeti ca vor avea cel mai mare impact asupra directiei companiei dvs. (cu alte cuvinte -
daca ipoteza pe care ati scris-o nu este adevaratd, ideea de afaceri ar putea sa nu
functioneze). Discutati cu clientii, colaborati cu al{i antreprenori din sectorul dvs. sau
creati produse de testare pentru a incepe sa va validati ipotezele, una cate una, pana
cand foaia dvs. va fi plina cu notite verzi. Mai multe informatii despre cum sa va testati
produsul si ideea de afaceri gasiti la instrumentul , Testarea produsului si pietei dvs.”.

Transformarea intr-un plan de afaceri

Dupa ce ati validat majoritatea (daca nu toate) ipotezelor initiale de pe foaia dvs. si ati
nceput testarea sau comercializarea produsului dvs, ar putea fi util sa va transformati
strategia de tip Canvas de o pagina intr-un plan de afaceri mai lung. Daca doriti sa faceti
rost de investitii, de obicei este nevoie sa aveti un plan de afaceri. Cand veti scrie planul
de afaceri, puteti sa transferati informatii din sectiuni ale modelului dvs. Canvas, care sa
serveasca drept o sinteza a planului, dupa cum este prezentat mai jos.

Sectiune a modelului Lean
Canvas

R

Sectiune a planului de afaceri

2) Sumarul executiv Propunerea de valoare si testarea

Segmentele de clienti, problema si
solutia

3) Descrierea companiei
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4) Piata Segmentele de clienti
6) Produsele si serviciile Solutia si fluxurile de venituri

Propunerea de valoare si canalele de
marketing

8) Activitatea operationala Canalele de productie

7) Marketingul si vanzarile

Indicatorii principali, avantajul
necuvenit si testarea

12) Bugetul si analiza pragului de Structura cheltuielilor si fluxurile de
rentabilitate venituri

For more help elaborating a full business plan see Tool 4.9: Centro App.

10) Evaluarea si diminuarea riscurilor

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rus3,
Englezal

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.3 : Interviuri despre probleme
cu clientii

Cele mai mari riscuri pentru afacerea dvs. sunt neintelegerile sau
ipotezele false despre problemele, necesitatile si dorintele potentialilor
dvs. clienti. Acest exercitiu va ajuta sa diminuati acest risc si va ofera
informatii valoroase care va vor permite sa creati produsul si sa setati
procesele de vanzare potrivite.

De ce este important
acest subiect?

Toti antreprenorii care deschid o companie noua, lanseaza un produs
nou sau lanseaza o campanie de marketing noua..

Cine are nevoie de el?

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x 1 IMM la etapa de
Cand aveti nevoie de | maturitate [x]
el?

La etapa de initiere a unei companii sau a unui proiect nou..

in acest ghid gasiti informatii care va vor ajuta sa identificati problemele
cu care se confrunta clientii dvs. potentiali, de ce acestea sunt o
problema si cum sunt ele sunt solutionate in prezent.

Ce informatii
relevante veti obtine?

Completati inainte de aincepe interviurile despre probleme

Probleme care trebuie solutionate: Cine are aceste probleme:

1

2
2

3
3

4
4

5
5

Completati dupa finalizarea interviurilor despre probleme

Segmentele de clienti: Problemele / provocarile / disconfortul:

1 Capacitatea de plata: 1 Intensity of problem:
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2 Capacitatea de plata: 2 Intensitatea problemei:

3 Capacitatea de plata: 3 Intensitatea problemei:
4 Capacitatea de plata: 4 Intensitatea problemei:
5 Capacitatea de plata: 5 Intensitatea problemei:

Pasul 1:

Pasul 3:

Identificati problema care trebuie solutionata

Enumerati problemele, disconfortul sau provocarile clientilor dvs. potentiali, pe care
planificati sa le solutionati. Enumerati aceste probleme la sectiunea ,Probleme care
trebuie solutionate”.

Daca nu aveti inca o idee specifica despre produsele sau serviciile pe care le veti vinde,
ganditi-va la provocarile sau problemele cu care se confruntd oamenii de pe piata dvs.
estimata si pe care acestia incearca sa le solutioneze. Si mai bine ar fi daca acesti clienti
potentiali platesc astazi pentru o solutie, dar nu sunt mul{umiti de solutiile disponibile la
momentul dat.

Identificati cine are problema (clientii potentiali)

Pentru a intelege pe deplin problema pe care incercati sa o solutionati, trebuie sa
intelegeti persoana sau organizatia care se confrunta cu aceasta problema. La sectiunea
,Cine are aceste probleme”, descrieti, cdt mai amanuntit posibil, clientul sau clientii
potentiali care se confrunta cu problemele pe care deja le-ati identificat. La prima linie,
notati numele sau descrierea clientilor potentiali care au problema pe care ati notat-o la
prima linie din partea stanga. Continuati la fel si la restul liniilor.

Pregatiti-va pentru interviuri

Interviurile despre probleme sau interviurile cu clienti potentiali despre necesitatile si
problemele lor le ofera antreprenorilor un mod structurat de a afla informatii chiar de pe
piata. Astfel, veti afla daca ceea ce credeti ca sunt problemele clientilor dvs. sunt
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recunoscute de fapt de catre clientii potentiali drept probleme sau provocari care trebuie
solutionate.

La realizarea unui ,Interviu despre probleme” sau a unei scurte discutii cu un client
potential, trebuie sa incercati sa intelegeti 5 lucruri:

Care este problema clientului meu?

De ce este o problema?

Cine are aceasta problema?

Cum solutioneaza ei aceasta problema in prezent?
De ce solutiile actuale nu sunt suficient de bune?

oA woN e

Trebuie sa realizati cel putin 10 interviuri despre probleme inainte de a decide cum sa
procedati in continuare. Totusi, va incurajam ca o data la 6 luni sa continuati sa faceti mai
multe interviuri despre probleme, pentru a va asigura ca sunteti intotdeauna la curent cu
necesitatile actuale si cu dorintele in schimbare ale clientilor dvs.

Informatiile pe care le aflati din interviurile despre probleme va vor permite ulterior sa
alegeti produsele si serviciile pe care sa le oferiti, sa stabiliti pretul cu care sa le vindeti,
cum sa va promovati sau sa faceti publicitate afacerii dvs. si cum sa mentineti fidelitatea
clientilor.

Stabiliti un obiectiv si o ipoteza pentru interviurile dvs.

nainte de a merge sa discutati cu potentiali clienti ca parte a ,Interviurilor despre
probleme”, trebuie mai intai sa stabiliti un obiectiv si o ipoteza pentru aceste interviuri.
Obiectivul dvs. trebuie sa indice ce informatii specifice doriti sa primiti sau sa intelegeti
de la clientul dvs. potential.

Prin ipoteza ar trebui sa estimati cati dintre clientii potentiali pe care i intervievati vor
raspunde intr-un anumit mod, pentru a dovedi informatiile pe care le-ati aflat. De
exemplu, daca obiectivul Angelei a fost ,de a determina daca oamenii bogati din oras
cautd sau au cdautat activ noi retete pentru a gati acasad”, ipoteza ei ar putea fi ,cel putin
doi din cinci oameni bogati pe care ii voi intervieva au cdutat si au cumparat anterior
produse alimentare exotice pentru a gati acasa. ” Daca trei din cinci persoane cu care
Angela va discuta vor spune ca au facut acest lucru, atunci Angela va avea indicatia ca
exista o ,necesitate” pentru care clientii sai potentiali sunt dispusi sa plateasca pentru a o
solutiona. Daca nicio persoana sau doar o singura persoana cu care va vorbi va spune ca
anterior a cautat la piata produse alimentare exotice, atunci Angela va trebui sa identifice
0 alta problema sau un alt grup-t{inta de clienti.
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Pasul 5:

Pasul 6:

Scrieti un scenariu

Este util sa aveti un ,scenariu” cu intrebari pregatite sa le adresati persoanei pe care o
intervievati, pentru a va asigura ca la fiecare interviu veti primi raspunsurile de care aveti
nevoie la cele mai importante intrebari. Cu toate acestea, nu trebuie sa va limitati la
intrebarile pe care le scrieti in scenariu. In schimb, dac3 auziti persoana pe care o
intervievati spunand ceva interesant despre cum s-a simtit, cum a solutionat problema
anterior sau ce preocupari are - trebuie sa fiti intotdeauna gata sa puneti intrebari
suplimentare pentru a afla mai multe si a intelege mai bine necesitatea clientului.

Intrebarile adresate in timpul interviului trebuie sa fie ,deschise” si menite sa determine
persoana intervievata sa-si impartaseasca intamplarile si emotiile/reflectiile legate de un
moment in care a intdmpinat problema pe care incercati sa o solutionati. Trebuie sa
ncepeti cu intrebari deschise si generale, iar apoi sa continuati cu intrebari care au
legatura specifica cu obiectivul interviului dvs.

lata un exemplu de scenariu pe care il puteti utiliza sau adapta pentru propriul interviu
despre probleme:

Care este cea mai dificila parte a [problemeil?

Imi puteti descrie ultima oara cand s-a intdmplat?
De ce afost greu?

Ce ati facut pentru a solutiona aceasta problema?
Ce nu a mers bine la solutiile pe care le-ati incercat?

oA W e

Creati un plan
Tnainte de a va intervieva clientii potentiali, creati un plan referitor la persoanele cu care

veti vorbi si la modul in care veti ghida conversatia. Tineti cont de grupul tinta pe care I-ati
identificat ca potentiali clienti. Pe masura ce va pregatiti, retineti urmatoarele:

Ce trebuie sa faceti:

O Nu uitati de obiectivul dvs. Pe masura ce va implicati intr-o conversatie cu
potentialul dvs. client, asigurati-va ca la sfarsitul discutiei avetfi date care sa va
sustina sau sa va nege ipoteza.

O Discutati fata in fata. Scopul dvs. este de a avea o conversatie deschisa cu
potentialul dvs. client si de a afla mai multe despre experienta sa anterioara,
reactiile emotionale si istoria din spatele problemei. Cel mai bun mod de a afla
aceste informatii este de a avea o conversatie fata in fata cu interlocutorul.

3O Ascultati, intrebati si faceti notite. In timpul conversatiei, dvs. trebuie s3 vorbiti
mai putin de 20% din durata acesteia. Interviul despre probleme este momentul
in care dvs. puteti sa aflati informatii si sa va ascultati clientul. Timpul dvs. ca sa
vorbiti va veni mai tarziu.

Ce nu trebuie sa faceti:

O Nu vindeti. Acesta nu este momentul pentru ca dvs. sa-i vindeti clientului
produsul sau serviciul dvs. drept solutie. in caz contrar, veti determina persoana
cu care discutati sa adopte o pozitie partinitoare in favoarea produsului sau
serviciului dvs. Aceasta inseamna ca persoana data ar putea sa va spuna ca are o
problema mare si ar dori sa cumpere solutia dvs. Mai tarziu, insa, nu va plati
niciodata pentru produsul sau solutia dvs. Prin urmare, cel mai bine este sa
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ascultati cum abordeaza astazi clientii potentiali problema si sa va pastrati
mesajele de vanzare pentru mai tarziu.

O Nu discutati despre viitor. Clientul dvs. stie despre viitor tot atat de multe ca si
dvs. - adica nimic. Clientii cu bune intentii va pot spune ca ar dori sa plateasca
pentru o solutie sau sa-si faca timp pentru a-si solutiona problemele in viitor. Mai
important pentru dvs. este sa aflati daca anterior au incercat sau nu sa
solutioneze problema si cum au facut-o. Faptele sunt mai importante decat
ipotezele. ,Cred ca voi cumpara mai multe produse alimentare ecologice pe
viitor” ar putea fi o ipoteza a clientului dvs. Mai important pentru dvs. este sa
aflati daca anterior acea persoand a cumparat si mancat produse alimentare
ecologice, cat de frecvent a facut-o si cat a platit. Exista riscul ca potentialii dvs.
clienti sa va spuna ca ar dori sa cumpere produse alimentare ecologice, iar atunci
cand va oferiti sa i le vindeti, dorinta de a cumpara astfel de produse nu este
suficientd pentru ca acestia sa plateasca mai mult decat pentru produsele
traditionale.

[ Nu pierdeti prea mult timp. Intrequl interviu despre probleme ar trebui s3
dureze intre cinci si cincisprezece minute. Cu siguranta nu doriti sa suparati
potentialul client pierzandu-i timpul - deci puneti intrebarile de care aveti nevoie
intr-un mod eficient. Daca persoana intervievata doreste sa va impartaseasca
mai multe, nu ezitati sa extindeti conversatia.

Cheia succesului unui interviu despre probleme:

1. Concentrati-va asupra reactiilor emotionale. Emotiile asociate cu problema pe
care clientii dvs. potentiali iIncearca sa o evite sau cele asociate cu solutia pe care
o cauta vor fi ulterior esentiale atunci cand veti convinge pe cineva sa va
cumpere produsul sau serviciul. De exemplu, dacd persoanele spun cd sunt
,speriate” deoarece ,nu au incredere” in concurentul dvs, atunci le puteti oferi
ulterior acestor persoane liniste sufleteasca lucrand cu un partener de
incredere”. Asigurati-va ca notati reactiile emotionale care apar in timpul
interviurilor despre probleme.

2. Aflati cat cheltuie. Daca un client potential isi solutioneaza in prezent propria
problema, aflati cat timp, bani si energie cheltuie pentru a obtine o solutie. Acest
lucru va va ajuta ulterior sa evaluati cat de multi bani puteti cere sau cat timp ar
putea dori clientul dvs. sa astepte pentru a primi solutia dvs.

3. Aflati cum gasesc solutii. Vorbesc cu prietenii si familia? Cauta pe internet?
Merg la piata locala? Toate locurile unde segmentul dvs. de clienti cauta la
momentul de fata cum sa-si solutioneze problema va vor oferi ulterior informatii
despre unde ar trebui sa faceti publicitate produsului sau serviciului dvs.

4. Ascultati mai multe intamplari despre o anumita problema. Poate ca motivul
pentru care o problema era dificila a fost pentru ca era diferita de fiecare data
cand clientul o intdmpina. Prin urmare, incercati sa ascultati si sa faceti notite
despre cel putin trei intamplari diferite cand clientul potential s-a confruntat si a
incercat sa solutioneze o anumita problema.

5. Folositi Metoda celor ,5 De ce?” pentru a ajunge la problemele principale.
Pentru a intelege dorinta profunda si provocarea asociata problemei pe care
incercati sa o solutionati, adresati pe rand cinci intrebari ,De ce” clientului dvs.
potential pentru a afla mai multe.

LEIVA  Realizati 5 sau mai multe interviuri despre probleme

Cu ajutorul scenariului si planului pe care I|-ati creat ca ghid, discutati cu cinci sau mai
multi clienti potentiali despre provocarile cu care se confruntd, legate de problema pe
care compania dvs. intentioneaza sa o solutioneze.
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Pasul 8:

Segmentati clientii potentiali

Atunci cand analizati notitele facute la interviuri, grupati-va clientii potentiali si definiti
fiecare dintre necesitatile lor unice. Elementul care va uni fiecare grup (sau ,segment de
clienti’ nu va fi neaparat varsta, locul de resedinta sau personalitatile similare, ci
frustrarea reciproca fata de o problema comuna si dorinta lor ca dvs. sa o solutionati.

Trebuie sa observati daca fiecare segment de clienti are o capacitate ,puternica”, ,medie”
sau ,slaba” de a plati pentru o solutie (pentru moment, aceasta observatie se va baza pe
intuitia sau ipoteza dvs). De asemenea, notati ,intensitatea problemei” cu care se
confrunta segmentul de clienti - adicd, notati daca dificultatea si durerea cu care se
confruntd clientul dvs. potential in timp ce traieste cu aceasta problema este ,mare”,
,medie” sau ,mica”.

Realizati alte 5 sau mai multe interviuri despre probleme

Reflectand asupra celor invatate din interviurile anterioare despre probleme siin functie
de segmentarea clientilor dvs. potentiali, ajustati-va scenariul si grupul de persoane pe
care intentionati sa le intervievati Daca un segment va pare mai promitator,
concentrati-va sa discutati cu mai mul{i clienti potentiali din acel segment, pentru a afla
mai multe despre provocarile si dorintele lor actuale. Dupa interviuri, realizati inca o data
exercitiul de segmentare.

Selectati un segment de clienti si problema de solutionat

in baza faptelor pe care le-ati colectat din interviuri si a gruparii segmentelor de clientj,
selectati cel mult trei probleme principale pe care noua dvs. afacere sau produs sa le
solutioneze. Cel mai bun scenariu este sa selectati un segment de clienti foarte specific,
cu o capacitate de plata ,puternica”, care se confrunta cu o problema foarte specifica, de o
intensitate ,mare”. In acest caz, probabilitatea ca si-i puteti vinde acestui segment de

clienti o solutie va fi mai mare.

Un alt factor important la care sa atrageti atentia este daca acest segment de clienti
incearca In prezent sa solutioneze problema sau plateste deja pentru o solutie. Daca
potentialul client nu cauta o solutie la problema pe care ati identificat-o, probabil va va fi
greu sa-l convingeti sa plateasca pentru solutia dvs
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Instrumentul 4.4: Analiza costurilor

Pentru a va asigura ca sunteti pregatiti sa obtineti profituri este extrem
de important sa aveti o intelegere de baza a costurilor necesare pentru a
De ce este important | produce o unitate din produsul sau serviciul dvs. Cu ajutorul acestui
acest subiect? instrument veti putea stabili preturile corecte pentru produsele dvs. si
veti fi in masura sa identificati metode de a reduce cheltuielile ca
organizatie.

Cine are nevoie de el? | Toate firmele.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de

Cand aveti nevoie de maturitate [X]

el? N - ] .
La etapa de initiere a afacerii sau la introducerea unui nou

produs/serviciu.

Veti determina costul de realizare a fiecarui produs, marja de profit per
Ce informatii produs si pragul de rentabilitate lunar.Determine what it costs you to
relevante veti obtine? | make each product, what is your profit margin per product, and estimate
what is your monthly break-even point.

ZLHUEH  Obtinerea profitului din vanzari

in calitate de proprietari de afaceri, pe 1anga realizarea unui produs sau serviciu minunat,
trebuie sa-l vindeti si sa obtineti profit. Aceasta inseamna ca pretul unui produs trebuie sa
fie mai mare decat toate costurile asociate cu realizarea si vanzarea acestuia. Pretul unui
produs minus costurile sale constituie ,marja”, care poate reprezenta un profit (marja
pozitiva) sau o pierdere (marja negativa).

Pret - Cost = Profit/Pierdere

Dacd marja dvs. de profit este peste zero (pretul dvs. este mai mare decat costul
produsului dvs), afacerea dvs. castiga bani de fiecare data cand vindeti produsul. Daca
marja dvs. de profit este sub zero (costurile produsului sunt mai mari decat pretul),
afacerea dvs. pierde bani de fiecare dat3 cand vindeti acel produs. in acest caz, cu cat mai
multe articole vindeti, cu atdt mai multi bani pierde afacerea dvs.

lata de ce este atat de important sa stiti cat va costa realizarea fiecarui produs sau
prestarea unui serviciu, apoi sa stabiliti un pret pentru acel produs sau serviciu mai mare
decat costul.

Pasul 2: Identificarea costurilor directe

Alegeti unul dintre produsele sau serviciile dvs. si scrieti toate costurile care sunt asociate
direct cu producerea si vanzarea unei unitati.

Costuri directe pentru produs:

Ghidul intreprinderilor Mici din Moldova este un produs al Aliantei Intreprinderilor Mici si Mijlocii din
Moldova). Acceseaza versiunea online sme.md/ghid (Romana) | sme.md/ghid-ru (Rusa) sme.md/ghid-en
(Engleza) 110


http://sme.md/
http://sme.md/
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ro
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ru
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_En

Costul total:

Desi ar putea fi dificil, este foarte important sa determinati ce parte a costurilor poate fi
asociata vanzarii unei singure unitati de produs sau serviciu. Daca aveti nevoie, faceti
niste estimari si verificati-le ulterior. Tn continuare avem un exemplu de estimare a
costurilor foarte mici. Daca un brutar are nevoie de aproximativ un kilogram de faina (care
costa circa 15 lei) pentru a coace 100 de paini, vom nota un cost direct de aproximativ
0,15 lei (15 bani) pentru faina pentru fiecare paine.

La aceastd etapa nu trebuie s& va faceti griji s& indicati exact sumele corecte. In schimb,
lucrati pentru a estima cat mai aproape fiecare cost direct asociat cu producerea si
vanzarea unei unitati de produs sau serviciu. Mai tarziu, dupd ce vindeti produsul si
urmariti cheltuielile, aceste sume pot fi actualizate pentru a fi mai exacte.

Dupa ce ati notat toate costurile dvs. directe pentru produs/serviciu, adunati-le si scrieti
suma totala in partea de jos. Cifra obtinuta reprezinta ,costul” produsului sau serviciului,
care ulterior va va ajuta sa evaluati pretul produsului sau serviciului.

Repetati acest pas pentru fiecare dintre produsele si serviciile dvs.

Lista cu preturile produselor

n continuare, scrieti denumirea fiecarui produs sau serviciu, cum vindeti o unitate (,per
kilogram” sau ,,per ord”, sau ,per pachet a cate cinci’) si pretul curent per unitate, pentru a
compara preturile pentru fiecare dintre produsele si serviciile dvs. cu costurile directe per
unitate.

Pretul produsului

m Unitatea de vanzare Pretul per unitate
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Analiza pretului versus costul produsului

Apoi, marcati toate preturile care sunt egale sau mai mici decat costul de producere si
vanzare a unei unitati.

Pe langa aceasta, examinati pretul fiecarui produs si serviciu si marcati toate preturile
care sunt cu mult mai mari decat pretul/costul unor solutii alternative (produse similare
sau alte modalitati de a solutiona aceeasi problema pe care o solutioneaza compania
dvs.).

Analiza pretului versus analiza costului

Pretul per unitate Costurile per

unitate

Exemplu:

Pretul per unitate Costurile per

unitate

Tricouri 150 lei Tricouri 75 lei
Pulovere 300 lei Pulovere 300 lei
Manusi 150 lei Manusi 250 lei
Pantaloni 800 lei Pantaloni 750 lei
Pantaloni scurti 500 lei Pantaloni scurti 300 lei
Sandale 450 lei Sandale 500 lei
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Pasul 5:

Pasul 6:

Produsele si serviciile pe care tocmai le-ati marcat reprezinta riscuri pentru afacerea dvs.
Acum ca ati identificat unde sunt aceste riscuri, puteti incepe sa lucrati pentru a diminua
(sau reduce) fiecare risc. Produsele care nu aduc profit (marcate cu rosu) reprezinta un
risc, deoarece veti pierde bani la fiecare unitate a acestui produs sau serviciu pe care il
veti vinde - cu cat mai mult veti vinde, cu atat mai multi bani veti pierde! De asemenea,
produsele cu suprapret (marcate cu bold) prezinta riscul ca clientii sa nu fie dispusi sa
plateasca bani in plus atunci cand exista modalita{i alternative de solutionare a aceleiasi
probleme.

Analiza produselor si a pietei

Examinati articolele cu rosu si analizati daca puteti mari pretul, scadea costurile directe
sau ambele. intrebati-vd: ,este posibil sa fac pretul mai mare decat costul articolului?”
Daca nu, s-ar putea sa fiti nevoiti sa eliminati acest produs/serviciu din afacerea dvs.
Exceptie fac ,articolele vandute in pierdere” sau produsele pe care le alegeti intentionat
sa le vindeti pentru o pierdere financiara, pentru a incuraja o mai buna cunoastere a
brandului sau loialitatea clientilor. Ganditi-va la aceasta pierdere ca la niste cheltuieli de
marketing. Desi este o practica pe care organizatiile mari o utilizeaza frecvent, fiti foarte
prudenti sa vindeti in pierdere daca sunteti abia la inceput de afacere, fiindca acest lucru
poate duce la mari dificultati in fluxul de numerar sau la o lipsa a valorii percepute fata de
calitatea produselor dvs.

De asemenea, analizati cu atentie articolele marcate cu bold. Aveti dovezi ca clientii dvs.
sunt dispusi sa plateasca un pret mai mare pentru produsul dvs., comparativ cu produse
similare, mai ieftine? Ganditi-va cum le veti explica clientilor curiosi de ce ar trebui sa
plateasca mai mult pentru a va cumpadra produsul sau serviciul. Descrieti ce va
diferentiaza.

Mai multe informatii despre acest subiect gasiti la Instrumentul 4.6 : Strategii de stabilire
a pretului.

Analiza pragului de rentabilitate

Pragul dvs. de rentabilitate va ajuta sa aflati cate unitati de produse sau servicii trebuie sa
vindeti pentru a achita toate cheltuielile companiei dvs. Cunoscand aceasta cifra, puteti
stabili obiective operationale/de vanzari utile pentru echipa dvs, pentru a asigura
durabilitatea si dezvoltarea companiei.

In mod similar, daca planificati o afacere nous, analiza ,praqului dvs. de rentabilitate” va
va ajuta sa determinati cat de rezonabil sau probabil este pentru afacerea dvs. sa vanda
atat de multe unitati. Daca, dupa calculare, determinati ca pragul dvs. de rentabilitate pare
prea inalt, aveti trei optiuni.

1. Puteti gasi o modalitate de_a vinde mai multe produse. Aceasta ar putea insemna
sa schimbati locul de vanzare, sa modificati orele de lucru ale magazinului, sa
promovati produsele mai mult, sa le oferiti clientilor o asistenta mai buna sau
multe alte strategii.

2. Afi putea incerca sa reduceti costurile directe ale producerii si vanzarii
produsului. De exemplu, ati putea cumpara materiale in vrac, la un pret mai mic,
sau ati putea vinde produsul cu un ambalaj sau un material de ambalare mai
ieftin.
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3. Afi putea creste pretul produsului sau serviciului. Retineti, totusi, ca ridicarea
pretului peste bugetul sau disponibilitatea clientilor de a plati ii poate descuraja
pe ultimii sa va cumpere produsul sau serviciul.

Calcularea pragului de rentabilitate pentru companiile care vand doar un produs sau
serviciu este mult mai simpla decat pentru cele care vand mai multe produse si servicii.
Prin urmare, dacd compania dvs. are un produs sau serviciu de baza, iar pe langa acesta
mai exista alte produse si servicii secundare si aparent nesemnificative, cel mai usor va
va fi sa calculati pragul de rentabilitate pentru produsul principal al companiei dvs. De
asemenea, trebuie sa stiti ca vanzarile celorlalte produse si servicii li vor aduce companiei
profit suplimentar.

PRAGUL DE RENTABILITATE PENTRU UN PRODUS

Pragul de rentabilitate se calculeaza dupa formula de mai jos: impartiti costurile dvs. fixe
la marja de profit sau pretul produsului dvs. minus costurile directe.

Pragul de rentabilitate = costurile fixe / (pretul - costurile directe)

Prag de rentabilitate: Numarul de unitati pe care trebuie sa le vindeti intr-o luna pentru a
ncepe sa obtineti profit.

Costuri fixe: Costurile asociate cu desfasurarea afacerii dvs. timp de o luna, care nu se
schimba in functie de numarul de produse pe care le vindeti.

Pret: Pretul cu care vindeti o unitate a produsului dvs.

Costuri directe: Costurile asociate cu vanzarea unei unitati a produsului dvs. [a se vedea
pasul 2].

La finalul calculului de mai sus, cifra obtinuta reprezinta cantitatea de unitati ale acestui
produs sau serviciu pe care trebuie sa le vindeti intr-o luna, pentru a plati toate
cheltuielile companiei. Profitul, insa, va fi egal cu zero. Daca compania dvs. va vinde mai
multe unitati decat aceasta cifra, veti obtine un profit pe care il puteti utiliza pentru
dezvoltarea companiei.

PRAGUL DE RENTABILITATE PENTRU MAI MULTE PRODUSE

Pentru a calcula pragul de rentabilitate pentru companiile care vand mai multe produse,
va trebui sa estimati raportul dintre numarul fiecarui produs care va fi vandut intr-o luna
(il vom numi ,mix de vanzari”). Daca aveti deja o afacere, examinati toate datele pe care
le-ati colectat deja despre produsele care se vand mai frecvent. Daca planificati sa initiati
o afacere, discutati cu alti proprietari de afaceri similare, pentru a estima modul de
calculare a mixului dvs. de vanzari. Pe langa mixul de vanzari, va trebui sa cunoasteti
costurile fixe, pretul si costurile directe asociate cu fiecare produs sau serviciu.

Va recomandam sa utilizati o foaie de calcul pentru a calcula pragul de rentabilitate
pentru mai multe produse, fiindca aceasta va va permite sa testati rapid modul in care
ajustarea mixului dvs. de vanzari va afecta pragul de rentabilitate pentru fiecare produs.
Formula pentru pragul de rentabilitate pentru mai multe produse:

CF
PR =

[MVa*(Pa-CDa)]1+[MVb*(Pb-CDb)]+[MVc*(Pc-CDc)]
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Prag de rentabilitate: PR

Costuri fixe: CF

Mix de vanzari (%) pentru produsul A: MVa
Pretul produsului A: Pa

Costurile directe ale produsului A: CDa

Dupa ce ati calculat PR, inmultiti-l cu MV pentru a determina PR pentru fiecare produs.

PR * MVa = PR pentru produsul A
PR *MVb = PR pentru produsul B
PR * MVc = PR pentru produsul C

Analiza pragului de rentabilitate

Analizati cat de realist este pragul de rentabilitate pe care I-ati calculat. Daca este realist,
continuati cu elaborarea planului de marketing. Daca pragul de rentabilitate vi se pare
prea inalt, analizati cum sa cresteti pretul produsului dvs, sa reduceti costurile directe sau
sa cresteti vanzarile.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.

Ghidul intreprinderilor Mici din Moldova este un produs al Aliantei Intreprinderilor Mici si Mijlocii din
Moldova). Acceseaza versiunea online sme.md/ghid (Romana) | sme.md/ghid-ru (Rusd) sme.md/ghid-en

(Engleza)

115


http://sme.md/
http://sme.md/
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ro
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ru
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_En

Instrumentul 4.5: Formarea unui buget
operational

Planificarea atenta este cheia profiturilor, iar profiturile sunt cheia
succesului unei afaceri. Unul dintre cele mai importante instrumente de
planificare pentru compania dvs. este bugetul operational.

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el? | Toti proprietarii de afaceri.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de

Cand aveti nevoie de maturitate [x ]

el? - = B R o 2 -
Niciodata nu este prea devreme sau prea tarziu sa va desfasurati

afacerea in baza unui plan.

O prezentare generalda a modului in care puteti crea un buget
operational + sfaturi despre cum sa-l utilizati pentru a administra o
companie profitabila.

Ce informatii
relevante veti obtine?

ZLEUEH  Ce este un buget?

Majoritatea oamenilor se gandesc la buget din punctul de vedere al unei gospodarii. Stiti
care va sunt veniturile si cheltuielile si puteti planifica, practic, cat trebuie sa cheltuiti
lunar si cand trebuie sa economisiti bani. Bugetul unei afaceri este foarte similar! El va
permite sa va urmariti veniturile si cheltuielile, sa faceti prognoze, sa stabiliti tinte si sa
faceti planuri! Fara tinte pentru viitor, nu veti putea sa va masurati succesele sau sa
decideti daca aveti nevoie de o schimbare. Cu alte cuvinte, un buget operational este
foaia dvs. de parcurs spre profituri.

Multi oameni fsi planifica bugetul personal in minte. Ei se gandesc astfel: ,Stiu ce salariu si
ce cheltuieli de baza am (chirie, utilitati, mancare, etc), nu e nevoie sa-mi scriu toate
astea”. Multi proprietari de afaceri fac acelasi lucru si incearca sa-si gestioneze compania
cu ajutorul ,intuitiei”. Daca bugetul lunar al gospodariei ati putea sa-l planificati in minte,
pe cel al companiei dvs. TREBUIE sa-l aveti in forma scrisa.

intelegeti: Bugetul NU este un document contabil de care trebuie s& se ocupe contabilul
dvs. Contabilii (mai ales in Moldova) sunt magicieni ai numerelor, concentrati pe
raportarea catre autoritatile de stat. Ei nu stiu de ce este nevoie pentru a va desfasura
afacerea, ci doar cum sa raporteze ceea ce faceti, indiferent daca situatia este buna sau
rea. Desfasurarea afacerii dvs. tine exclusiv de responsabilitatea dvs, prin urmare dvs.
sunteti cei care trebuie sa formuleze si sa pastreze singuri bugetul - pana la urma, sunt
banii dvs.

De ce aveti nevoie de un buget operational formal

Pentru inceput, haideti sa clarificdam un lucru - in afaceri, aveti o singura misiune: sa
obtineti profit. Doar asa veti putea sa va asigurati un salariu dvs. si angajatilor dvs. si sa va
pastrati visul n viata. Fara profituri, compania dvs. este doar un hobby care va disparea
repede. Bugetul este harta dvs. spre profitabilitate. Daca o veti urma, veti ajunge acolo.
Daca nu aveti o harta, va veti rataci.

Ghidul intreprinderilor Mici din Moldova este un produs al Aliantei Intreprinderilor Mici si Mijlocii din
Moldova). Acceseaza versiunea online sme.md/ghid (Romana) | sme.md/ghid-ru (Rusd) sme.md/ghid-en
(Engleza) 116



http://sme.md/
http://sme.md/
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ro
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_Ru
https://cutt.ly/MD-SME_Handbook_En

Pasul 3:

Pasul 4:

Dupa ce v-ati format bugetul, veti incepe sa va stabiliti anumite tinte: cat trebuie sa
vindeti, care ar trebui sa fie costurile dvs, care ar trebui sa fie costul fortei de muncg, etc.
Dupa ce le-ati stabilit, trebuie sa va completati bugetul in fiecare perioada bugetara (mai
multe detalii veti afla la pasul 3), pentru a va verifica progresul. Acest lucru va va permite
sa vedeti si sa corectati problemele. Fara acest proces iterativ de stabilire a tintelor,
evaluare a progresului si efectuare a schimbarilor, e ca si cum ati zbura legati la ochi.

Pentru a face toate aceste lucruri, aveti nevoie de un buget in scris, pe care sa-l actualizati
periodic. Formatul efectiv al bugetului poate sa fie diferit in functie de sectorul economic,
jiar pe internet puteti gasi modele bune. Pentru scopul urmarit de noi, va rugam sa
consultati Fisa de lucru: Bugetul operational ca exemplu.

Perioada bugetara

Una dintre deciziile pe care trebuie sa le luati din timp tine de perioada dvs. bugetara (cu
alte cuvinte, cat de des il veti completa). Acest lucru va depinde foarte mult de sectorul
economic si circumstantele dvs. lata cateva indrumari de prim nivel pe care le puteti lua
n considerare:

[d Regularitatea - trebuie sa tineti pasul cu bugetul dvs. Daca veti decide sa tineti
un buget saptamanal, s-ar putea sa va treziti cu prea multd munca. Daca nu va
veti completa bugetul cu suficienta regularitate, nu veti putea sa observati
tendintele si sa faceti corectarile necesare.

J Comparabilitatea - ar trebui sa puteti compara perioadele bugetare intre ele.
Pentru aceasta, va trebui sa aveti fixati niste parametri cheie, de ex. numarul de
zile in perioada bugetara. Din acest motiv, lunile calendaristice nu sunt
intotdeauna cele mai potrivite.

Va recomandam o perioadd bugetara de 4 saptamani (28 de zile). Acest lucru se
potriveste criteriilor de mai sus si va ajuta sa fixati variabilele de vanzari (de ex, fiecare
buget are acelasi numar de zile si acelasi numar de weekenduri in raport cu zilele
saptamanii). Pentru multe companii, mai ales pentru comercian{ii cu amanuntul
traditionali, acest lucru este logic. Alegeti, insa, perioada potrivitd pentru dvs. Unele
companii folosesc lunile calendaristice. Altele au bugete saptamanale.

Nota privind veniturile/cheltuielile: Toate aspectele unui buget trebuie luate in
considerare pe baza ,contabilitatii de angajamente”. Este un termen contabil ce inseamna
ca dvs. trebuie sa inregistrati vanzarile sau achizitiile in momentul in care le faceti, nu
cand trimiteti sau primiti banii. Acest lucru va va permite sa vizualizati afacerea dvs. in
perioada pe care ati stabilit-o clar.

TVA-ul si impozitele

Cum ar trebui sa reflectati impozitele in bugetul dvs.? Este o intrebare complicata, care va
directioneaza la o intrebare de baza: ce reprezinta impozitele pentru compania mea?
Raspunsul - niste cheltuieli, ca oricare altele. Din acest motiv trebuie sa includeti
impozitele in bugetul dvs, ori de cate ori ele exista. De exemplu, daca 1i platiti
vanzatorului dvs. 7.000 de lei lunar, aceasta suma nu este cea pe care o cheltuiti pentru
salariu. Trebuie sa inregistrati ceea ce platiti, nu ceea ce primesc angajatii. lata de ce,
bugetul dvs. pentru salarii trebuie sa fie scris astfel: 7.000 de lei + impozitele pentru
angajatul respectiv. Acelasi lucru este valabil si pentru taxele lunare pentru resursele de
naturale, impozitul pe avere etc.
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TVA-ul este o exceptie. Din cauza modului in care este calculat si achitat, cel mai bine
este sa va ganditi la TVA altfel decat la alte impozite. TVA-ul nu reprezinta nici venit, nici
cheltuiald. Cel mai bine este sa priviti TVA-ul ca pe niste ,bani ai statului”, pe care doar i
tineti o perioada.

Din acest motiv, nu trebuie sa indicati TVA-ul in bugetul dvs. - nici la categoria vanzari,
nici la categoria cheltuieli. Acest lucru va simplifica lucrurile considerabil pentru dvs.

Organizarea bugetului dvs.

Pentru a va organiza bugetul, trebuie mai intai sa va clasificati veniturile si cheltuielile pe
categorii. Multe decizii vor depinde de tipul companiei pe care o aveti, insa mai exista
cateva categorii de top care vor fi constante. Din nou, consultati Fisa de lucru: Bugetul
operational pentru a vedea un exemplu.

3.1 Veniturile/vanzarile

Prima sectiune din bugetul dvs. trebuie s& fie veniturile/vanzarile. in aceastd sectiune
trebuie sa va clasificati veniturile in fluxuri clare pe care doriti sa le urmariti. Aceasta
clasificare va fi diferita pentru fiecare companie. S-ar putea sa doriti sa urmariti vanzarile
online versus vanzarile din magazin. S-ar putea sa doriti sa urmariti diferite categorii de
produse.

Luand ca exemplu un restaurant, s-ar putea sa alegeti urmatoarele categorii:

Vanzarile de produse alimentare
Bauturile nealcoolice

Berea si vinul

Vanzarile de cocktailuri si lichior
Produse (tricouri, autocolante etc)

odood

In acest exemplu, ne-am definit categoriile de produse foarte clar, insd nu ne-am
aprofundat prea mult (de exemplu, categoria ,Mancare” nu este divizata in ,aperitive,
supe, primul fel, desert, pranz, cina”). Pentru unele companii s-ar putea sa fie bine sa aiba
categorii generale. Altele ar putea dori categorii mai detaliate. Important este sa gasiti un
echilibru intre ceea ce puteti raporta in permanenta si detaliile de care aveti nevoie.

La fiecare categorie veti raporta veniturile pe care le-ati obtinut din acele vanzari pentru
perioada respectiva, astfel incat sa stiti cat venit obtineti si ce procent reprezinta acesta
din venitul dvs. total.

3.2 Costul bunurilor vandute (CBV)

Una dintre cele mai importante parti ale crearii bugetului dvs. este sa intelegeti CBV.
Consultati Instrumentul 4.4: Analiza costurilor pentru sfaturi referitoare la calcularea
costurilor per produs. Dupa ce stiti cat costa fiecare produs pe care il vindeti, puteti sa
grupati aceste informatii impreuna, sa le combinati cu informatiile despre vanzari si sa
vedeti care este costul general al bunurilor vandute.

Ar putea fi o idee buna pentru bugetul dvs. sa urmariti CBV ale dvs. in aceleasi categorii ca
si vanzarile. Luand exemplul nostru de mai sus, puteti spune ca in categoria ,Mancare” ati
avut vanzari de 150.000 de lei si un CBV de ,52.000” de lei sau 35%. Este o comparatie
clara si usoara. Tineti cont de acest lucru atunci cand va alegeti categoriile atat pentru
venituri, cat si pentru CBV.
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Ghidul Intreprinderilor

Nota 1: Forta de munca ar trebui inclusa in CBV?

Buna intrebare. Raspunsul este ,depinde”, dar probabil ca nu trebuie. in Instrumentul 4.4:
Analiza costurilor veti vedea ca costul fortei de munca este inclus in costul produsului.
Este rezonabil sa faceti acest lucru cand stabiliti un pret, dar deseori nu este practic
intr-un buget. De ce? Deoarece costurile fortei de munca sunt deseori fixate in contracte
rigide. Oamenii pot sa fie platiti pe ora sau sa aiba un salariu fix. De regul3, ei nu sunt
platiti in functie de numarul de tacos pe care i prepara (daca luam ca exemplu un
restaurant). Prin urmare, costurile fortei de munca nu vor putea fi clar urmarite cu alte
CBV, iar din aceasta cauza trebuie incluse intr-o categorie separata.

Nota 2: CBV nu poate fi teoretic!!

Desi este foarte important sa creati o analiza a costurilor per produs, acest lucru nu este
suficient. Va trebui, de asemenea, sa faceti periodic inventarierea produselor pentru a
identifica pierderi sau probleme neasteptate. S-ar putea ca unele produse sa se strice sau
sa se piarda. Acest lucru trebuie reflectat in CBV-ul dvs. Va recomandam sa faceti o
inventariere completa in conformitate cu categoriile dvs. de CBV in fiecare perioada
bugetara pe care o alegeti.

3.3 Cheltuielile pentru forta de munca si salarii

In aceastd sectiune, trebuie s& adundm toate cheltuielile pentru forta de munca si salarii.
Asigurati-va ca includeti toti angajatii dvs. si impozitele pe salariile lor! Suma totala pe
care o obtineti trebuie sa reflecte cheltuielile dvs. pentru salarii. De obicei, este bine sa
clasificati salariile dupd denumirea postului sau echipa. in exemplul cu restaurantul, intr-o
categorie i-am pune pe ,bucatari” si ,chelneri”, iar in altele separate - ,contabilitatea” si
,administratia”. In fiecare companie va fi diferit. Dvs. trebuie s& alegeti acele categorii care
va vor ajuta sa vedeti impactul pe care il au aceste salarii asupra afacerii dvs. si va vor
permite sa luati decizii bune cu referire la controlul costurilor si aprecierea contributiei
echipei dvs. ca procent din vanzari.

Ar trebui sa includeti si salariul dvs. aici?

DAl Sunteti proprietarul afacerii si o parte integranta a functionarii sale! Trebuie sa va
valorificati timpul chiar din prima zi. Este o greseala foarte mare pe care multi noi
proprietari de afaceri o fac atunci cand uita sa-si planifice propriile nevoi sau poate se
gandesc ,Nu-i nimic, voi castiga din profituri mai tarziu”. Este o gresealda majora. Exista
*Intotdeauna® ceva pe care sd va cheltuiti profiturile. Puteti sa le reinvestiti, sa va extindeti
compania sau sa faceti altceva. Din aceasta cauza exista intotdeauna o scuza prin care ati
putea si puneti compania pe primul loc, nu dvs. Nu este altceva decit o CAPCANA, iar
dvs. trebuie sa va asigurati un salariu personal cu ajutorul caruia sa aveti grija de propriile
nevoi.

3.3 Cheltuielile ce pot fi controlate

Acest tip de cheltuieli in buget pot fi controlate de catre dvs. lunar, intr-o anumita masura.
Unele dintre aceste costuri sunt ,variabile” prin faptul ca se schimba odata cu vanzarile
generale, iar altele sunt discretionare. Exemple includ

d Bugetul pentru marketing
[  Serviciile
d Beneficiile pentru angajati (cafea si gustari)
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Pasul 7:

d Rechizitele de birou
d Costurile operationale care nu intra in CBV (produse de curatare etc)

3.4 Cheltuielile ce nu pot fi controlate

Acest tip de cheltuieli in buget nu pot fi controlate de catre dvs. si trebuie achitate in
fiecare lung, indiferent de situatie. Exemple includ:

Chiria

Serviciile comunale (ar putea fi controlate, depinde de specificul activitatii dvs.)
Impozitele fixe (taxa pentru resursele naturale, taxele de autorizare etc)

Taxele (colectarea gunoiului in municipiu etc)

Serviciile (suportul IT pentru sistemul dvs. de calculatoare, masini de casa si
control etc)

odood

Retineti: unele cheltuieli ce nu pot fi controlate ar putea sa nu fie achitate in perioada dvs.
bugetara. De exemplu, impozitele/taxele de autorizare ale afacerii ar putea sa fie achitate
trimestrial. Va trebui sa adaptati aceste plati la perioada dvs. (saptaméanal, 28 de zile, lunar
etc) pentru a le include in buget.

Organizarea tuturor elementelor!

Ei bine, inspirati adanc! Ar putea sa para complicat, insd nu e chiar atat de rau. Primul
lucru pe care trebuie sa-l faceti este sa va asezati si sa va organizati tot bugetul pentru
dvs. Folositi informatiile din acest instrument ca indrumari, insa nu uitati ca anume dvs. va
cunoasteti afacerea si stiti ce anume trebuie sa urmariti - deci, adaptati-I la nevoile dvs.!

Cateva lucruri de care trebuie sa tineti cont cand va creati primul buget

O Asigurati-vad ca includeti TOTUL. In buget aveti nevoie de toate vanzarile si
cheltuielile dvs. Aceasta nu inseamna ca aveti nevoie de o categorie pentru
absolut orice (includerea unei categorii ,Cheltuieli diverse” este o idee bunad), ci
ca tot ceea pe ce cheltuiti bani trebuie sa fie inclus *undeva®* in buget.

O Nu va prea descurcati cu calculatoarele sau fisierele excel? Nu-i nimic grav!
Crearea unui buget nu se limiteaza nicidecum la un singur mod, iar cu ajutorul
unui creion, foi de hartie si calculator veti putea 100% sa formati un buget foarte
bun. Sa nu credeti ca trebuie sa-l faceti la fel ca oricine altcineva - bugetul este
instrumentul dvs. Harta dvs. spre profit. Personalizati-I.

Q Folositi-va echipa. in calitate de proprietar de afaceri, trebuie s gestionati
bugetul pentru a urmari banii *dvs.*. Dar asta nu inseamna ca altii nu va pot ajuta.
Bazati-va pe contabilul dvs. pentru cheltuielile legate de forta de munca (inclusiv
toate acele impozite complicate). Folositi managerii dvs. pentru a va raporta
vanzarile. Folositi-va echipa pentru a va usura munca cat mai mult posibil.

O Cu timpul devine mai usor. Prima data cand va creati si actualizati bugetul
poate fi greu. Dar, ca de obicei, practica duce la perfectiune! De fiecare data cand
veti face acest lucru, va fi mai usor pana va deveni o obisnuinta.

Efectuarea prognozelor si stabilirea tintelor

Ei bine, fiindca aveti toate sectiunile dvs. in buget, este timpul sa-I folositi. Pana acum am
vorbit despre inregistrarea veniturilor si a cheltuielilor in timp. Acest lucru va va ajuta sa
intelegeti cum functioneaza afacerea dvs. si va va oferi o privire de ansamblu a companiei
dvs. in timp.
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Pasul 8:

Ce este important sa stiti, este cum *trebuie” sa functioneze afacerea dvs. Pentru aceasta
este nevoie sa stabiliti tinte. Stabiliti o suma {intd a vanzarilor pentru urmatoarele luni
(sau perioade bugetare). Stabiliti CBV-ul si sume tinta referitoare la forta de munca.
Jucati-va cu toti acesti factori pentru a intelege ce profituri veti avea in scenarii diferite. in
cele din urma, decideti planul pentru compania dvs. si asumati-va realizarea acestuia.

in Fisa de lucru: Bugetul operational, avem sumele ,bugetate” pe partea dreapta. Aici v
puneti planul. Apoi completati sumele ,reale” pentru perioada din partea stanga. Acest
lucru va va permite sa comparati foarte usor cum stau lucrurile.

Folositi-va bugetul

In cele din urm3, nu uitati cd bugetul este un instrument, nu o sarcina. Nu este un lucru pe
care sa-l faceti, iar apoi sa-l aruncati intr-un sertar. Acest instrument va ajuta sa faceti bani.
lata de ce este important ca dupa ce l-ati creat, sa va asezati la 0 masa impreuna cu
partenerii sau echipa dvs. si sa discutati despre buget. Cat de bine v-ati atins punctele de
referinta? Ce probleme avem? Ce putem schimba?

Orice instrument este bun doar in masura in care persoana care il foloseste ii permite sa
fie asa. Folositi-va bugetul si gasiti-va profiturile!

Follow this link to our Online Budget Template

Read Online Read More Contact Us!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.6 : Strategii de stabilire a

pretului

Strategia dvs. de stabilire a pretului va determina profitul pe care il veti

De ce este important | obtine din fiecare vanzare, va influenta perceptia clientului dvs. si va
acest subiect? poate oferi informatii despre volumul de tranzactii de care aveti nevoie

Cine are nevoie de el?

Cand aveti nevoie de

el?

Ce informatii

relevante veti obtine?

pentru a avea succes.

Toti proprietarii de afaceri care vand produse (principiile se aplica
serviciilor, dar acest instrument se axeaza mai mult pe produse).

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [ ] IMM la etapa de
maturitate [ ]

IMEDIATY Una dintre cele mai mari greseli comise de antreprenorii noi
este sa nu inteleaga strategia de stabilire a pretului incepand cu ziua 1.

Acest instrument va va ajuta sa stabiliti preturile in baza unei analize
strategice. Vom vorbi despre conceptiile gresite si vom prezenta diferite
strategii pe care sa le luati in considerare.

Perceperea valorii $i modul de abordare a procesului de stabilire
a preturilor

Multi dintre cei care initiaza o afacere pentru prima dat3, pentru a stabili pretul produsului
sau isi adreseaza intrebarea ,cét as plati pentru acest produs? sau ,cat de mult ar plati
prietenii mei pentru acest produs?’. Astfel, veti ajunge la concluzii de genul ,ei bine, imi
place cand produsele sunt ieftine si pot economisi bani” (mai ales luand in considerare
faptul ca majoritatea antreprenorilor sunt nevoiti sa economiseasca la inceput de cale)
sau ,nu as vrea ca prietenii mei sa plateasca *atat* de mult!” De obicei, acest mod de
gandire duce initial la stabilirea unor preturi prea mici pentru produse si servicii, iar mai
apoi apare necesitatea de a ridica preturile - un lucru pe care consumatorii nu il
apreciaza.

La fel de gresit este si atunci cand o persoana spune ,vreau ca preturile mele sa fie x de
mari, astfel incat sa atrag o clienteld mai bogata” Acest mod de gandire pune un accent
prea mare pe o relatie cauzald dintre preturile mai mari si clientii mai bogati. De obicei,
drept rezultat, preturile produselor si serviciilor dvs. sunt initial mai mari si acest lucru

indeparteaza potentialii clienti.
Deci, cum sa procedam? Cum sa gasim echilibrul? Primul lucru pe care trebuie sa il
constientizam este cd stabilirea preturilor tine de asigurarea echilibrului dintre

urmatoarele doua aspecte:

1. Cat de mulii bani aveti nevoie sa castigati pentru a avea profit? (a se vedea pasul 2)
2. Cat de multi bani este dispus sa plateasca clientul dvs. pentru valoare pe care o oferiti?

Pentru a afla cat de mult este dispus sa plateasca clientul dvs. trebuie sa sa analizati atent
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segmentele de clienti si sa va puneti in locul lor (pentru mai multe informatii cu privire la
segmentele de consumatori a se vedea Instrumentul 4.2: Modelul Lean Canvas). A se
vedea etapa 3 pentru unele tehnici utile.

Intelegerea costurilor si a marjelor

Mai multe informatii despre acest subiect gasiti la Instrumentul 4.4: Analiza costurilor.

La etapa de planificare a afacerii dvs. puteti foarte usor sa fiti coplesiti de maretia ideii
dvs. si de gandul la cat de mult le va placea clientilor dvs. In acest mod puteti scapa din
vedere imaginea de ansamblu - daca ati decis sa initiati o afacere inseamna ca scopul
dvs. este sa aveti profit. Pentru aceasta este necesar sa intelegeti pe deplin cat investiti in
fiecare dintre produsele dvs. si cat de multi bani veti castiga din fiecare vanzare.

Definitii

Costul de producere a unei unitati - costul total suportat de compania dvs. pentru a
produce un produs. Acesta trebuie sa includa toate componentele si ingredientele

produsului dvs. precum si costurile directe ale fortei de munca.
Marja de profit brut MPB - suma profitului ramasa dupa deducerea sinecostului din
pretul de vanzare al produsului dvs.

De exemplu, daca afacerea dvs. vinde dispozitive aceasta inseamna

Componenta A (1 leu) + Componenta B (3 lei) + Componenta C (0,30 lei) + Preful muncii
pentru a produce un dispozitiv (2 lei) = Costul de producere a unei unitati (6,30 lei)

Deci, daca vindeti dispozitivul cu 10 lei...
Pretul de vanzare (10 lei - Costul de producere a unei unitati (6,3 lei) = MPB (3,7 lei)

Reflectarea marjei de profit brut in valoare procentuala poate fi un instrument important
de calculare a sumei de bani pe care o veti castiga prin comercializarea unui produs. In
acest scop folositi urmatoarea formula:

Pret - Costul de producere a unei unitati
MPB =

Pret

In exemplul nostru cu dispozitive rezultd cd avem un MPB de 37%. Aceasta inseamnd c&
37% din veniturile obtinute din vanzarea produsului reprezintad profit. Un astfel de
procentaj reprezinta sume semnificative in unele sectoare economice si v-ar putea aduce
multi bani. n alte sectoare economice, unde existd o multime de alte cheltuieli care nu
sunt incluse in pretul de producere a unui produs (chirie, munca administratorului etc)
acest procentaj ar putea fi foarte mic.

Deseori aceasta va ajuta sa intelegeti care este MPB-ul de care aveti nevoie pentru a
castiga banii pe care i doriti. Sa presupunem ca ati determinat ca trebuie sa obtineti MPB
n marime de 45%. Puteti folosi urmatoarea formula pentru a face calculele in sens invers
si a stabili un alt pret pentru dispozitiv.
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Costul de producere a unei unitati

—Pret

1- MPB

In acest caz am aflat ca trebuie s stabilim pretul de 11,45 lei pentru dispozitiv.

Stabilirea preturilor nu tine doar de matematica, dar implica si psihologia clientului,
propunerea de valoare si alte aspecte, discutate la urmatoarelor etape. Totusi, preturile
*nu pot* fi stabilite fara efectuarea unor calculelor si fara ca dvs. s va intelegeti pe deplin
produsul fiindca pentru a evalua strategiile prezentate mai jos va fi necesar sa analizati
costurile specifice.

Alegerea strategiei potrivite pentru dvs.

Vom trece in revista diferite metode de elaborare a strategiei de stabilirea a preturilor
pentru compania dvs. Nu exista companii exact la fel, si unele dintre aceste idei ar putea
sa functioneze mai bine in cazul dvs. decat in cazul altor afaceri. O metoda perfecta de a
identifica imediat cel mai bun pret nu existd, dar exista un *raspuns corect” - pretul care
iti va aduce cel mai mare profit. Oferiti-va ceva timp pentru a examina diferite optiuni
Tnainte de a lua o decizie in privinta strategiei.

3.1 Formula marjei de profit brut (MPB)

Folosind ceea ce am aflat mai sus si ceea ce am aflat din Instrumentul 4.5 Formarea unui
Buget operational putem sa calculam MPB% de care avem nevoie pentru a acoperi
costurile. Uneori puteti compara aceasta valoare cu standardele din sectorul dvs. si utiliza
aceastd valoare in ecuatia de stabilire a preturilor. in orice caz, anume de aici trebuie s&
incepem deoarece astfel vom afla care este pretul minim viabil.

in exemplul nostru, cunoastem c insusi costul de producere a unei unititi de dispozitiv
este 6,30 lei. Comercializarea acestuia la un pret mai mic este evident o idee rea. Posibil,
cunoastem c& in sectorul nostru valoarea standard a MPB este 30%. in acest caz, putem
folosi formula de mai sus pentru a afla ca trebuie sa vindem dispozitivul nostru cu 9 lei.

3.2 Valoare pentru consumator (calculare in sens invers)

in pasul 1 am vorbit despre optiunea de ne pune in locul clientului si de a incerca s
determinam cat de multi bani este dispus sa plateasca acesta. Daca putem obtine un
raspuns bun la intrebarea ,cat va plati clientul meu pentru acest produs?” putem efectua
calculele in sens invers si astfel determina un pret. De exemplu, sa presupunem ca
produceti dispozitive. Daca realizati un interviu cu clientii (Instrumentul 4.3: Interviuri
despre probleme cu clientii) si descoperiti ca acestia sunt dispusi sa plateasca 20 de lei
pentru un dispozitiv, atunci puteti sa comparati aceasta valoare cu costul de producere a
unei unitati si sa calculati MPB.

In exemplul nostru, costul de producere a unui dispozitiv este 6,30 lei. Dacd il vindem cu
20 de lei avem MPB egald cu 685%. Acest pret cu siguranta acopera costurile noastre
directe!

3.3 Produse comparabile de pe piata

in afard de interviuri, putem sa ne facem o idee despre cat de multi bani sunt dispusi s&
plateasca clientii nostri analizand produsele comparabile de pe piata. Atunci cand facem
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acest lucru, este important sa analizati corect concurenta si sa comparati produsele dvs.
cu produsele concurentilor. A se vedea Instrumentul 4.8: Analiza concurentei si
pozitionarea pe piata, pentru mai multe sfaturi in acest domeniu.

Sfaturi si recomandari

Deoarece vorbim mult despre perceptia clientului, ar putea fi util daca ne-am gandi la
unele metode de modelare a modului in care clientul dvs. vede un pret. Aceasta nu
inseamnd ,manipularea” clientului dvs, dar mai degraba recunoasterea faptului ca
psihologia clientului dvs. poate afecta decizia de a cumpara sau nu produsul dvs. Exista
doar cateva idei comune de stabilirea a prefurilor - accesati internetul pentru idei
specifice sectorului in care activati.

4.1 Perceperea cifrelor rotunjite

V-ati intrebat vreodata de ce produsele in SUA au mereu pretul 9,99% si nu pur si simplu
10,0057 Preturile sunt afisate in acest mod deoarece majoritatea clientilor vad si
reactioneaza mai puternic la prima cifra din pret. Sumele de 9,995 si 10$ sunt practic
egale, dar clientul le vede ca 9% Si 10S. Aceasta inseamna ca clientul vede pretul ca fiind
mai mic cu 15 intreg.

In Moldova puteti proceda la fel cu sumele in lei. Un client va fi mai dispus sa plateasca
49 de lei decat 50 de lei pentru multe produse. La fel, un client ar putea sa nu observe
diferenta dintre 50 de lei si 55 de lei. Dar pentru dvs, care vindeti sute de produse, 5 lei
pot face diferenta.

4.2 Devierea atentiei de la schimbarea preturilor

Nici unui client nu ii place sa vada ca preturile cresc. Cu cat mai des un client vine la dvs,
cu atat mai putin ii va placea sa observe ca preturile au crescut. Cert este faptul ca uneori
veti fi nevoiti sa cresteti preturile. Este posibil sa fi calculat ceva gresit sau posibil
costurile pe care le suportati au crescut in timp. lata cateva metode de a masca cresterile
de preturi sau de a gestiona asteptarile clientului:

[ Reorganizati gama de produse. Puteti sa profitati de momentele cdnd adaugati
articole noi sau inlaturati articole vechi ca sa schimbati preturile. Fiindca deja ati
schimbat anumite aspecte ale afacerii niste modificari in plus nu vor iesi in
evidenta foarte mult.

[ Mentineti pretul, schimbati produsul. Sa presupunem ca compania dvs. face
cafea, dar pretul cafelei creste. Puteti sa mentineti pretul, dar sa micsorati un pic
marimea portiei pentru a compensa.

O Comunicati direct cu clientii dvs. in unele cazuri cel mai bine va fi dac le veti
spune clientilor dvs. ,ne pare nespus de rau, dar am fost nevoiti sa crestem
preturile din cauza motivului x sau y”. Acestora nu le va placea modificarea
pretului, dar vor aprecia faptul ca le-ati spus despre acest lucru.

4.3 Mai intai produsul, apoi pretul

Daca activati intr-o industrie in care vindeti multe produse care au diferite preturi,
asigurati-va ca magazinul/meniul/lista dvs. de preturi sunt create astfel incat oamenii sa
vada mai intai produsul apoi pretul. Daca puneti prea mult accent pe pret, acesta va fi
singurul lucru la care cumparatorii vor atrage atentia. Este mai bine ca acestia sa se
indragosteasca de acel pulover minunat pe care il vindeti, iar mai apoi sa se gandeasca
cum sa il plateasca.
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4.4 Taxe suplimentare

In Moldova este foarte tipic ca in afard de pretul de baza s existe o multime de taxe
suplimentare. Aceasta inseamna ca trebuie sa achitam in plus pentru a primi ketchup la
cartofi prajiti sau taxe ascunse la magazin. Aceasta este o metoda eficienta de a mari
pretul mai sus de nivelul pe care o persoana ar putea sa il plateasca, dar il face pe client
sa se simta de parca ar fi inselat sau de parca nu ati fost onest cu ei. Daca luati in calcul
aceasta idee, ganditi-va bine daca merita riscul.

4.5 Produs de atragere

Un produs de atragere este un produs pe care il vindeti cu profit mic sau fara profit
pentru a atrage clientii in magazinul dvs. Ideea este ca atunci cand clientii vin in
magazinul dvs. pentru a procura acest produs de atragere, vor cheltui bani pentru a
cumpara si alte produse pe care le vindeti. Un exemplu clasic sunt magazinele de
constructii din America, care vand gips-carton si alte materiale de constructii simple la un
pret simbolic fiindca stiu ca, odata ce ati venit in magazinul lor veti procura suruburi,
instrumente si alte materiale. Aceasta poate fi o strategie benefica pentru unele
companii, dar asigurati-va ca clientii vor cumpara si alte produse oferite de dvs.

Nota juridica: Republica Moldova dispune de nenumarate regulamente privind
afisarea preturilor si privind tipurile de marje legale (de ex, comercializarea

produselor la un pret mai mic decat costul acestora poate fi ilegala in unele locuri).
Consultati-va contabilul pentru a va asigura ca ideile dvs. sunt in conformitate cu
normele si requlamentele legale.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.7 : Elaborarea unui plan de
marketing

Formularea unui mesaj si transmiterea lui intr-un mod care sa genereze
rezultate pentru afacerea dvs. Acesti pasi va vor ajuta sa treceti de la o
simpla comunicare cu publicul la transformarea publicului in noi client;!

Planul de marketing va asigura urmatoarele:

[ Clarificarea strategiei si directiei companiei dvs. pentru manageri,
angajati si investitori
Simplificarea proceselor de aprobare a deciziilor operationale si de
stabilire a prioritatilor
Reducerea timpului de comercializare a unui produs/serviciu
Reducerea costurilor generate de lansari de produse esuate sau de
o publicitate ineficienta
Asigurarea unei experiente pozitive pentru clienti
Stabilirea unui parcurs de crestere a companiei

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el? | Departamentul de marketing si conducerea superioara

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
Cand aveti nevoie de | maturitate [x]
el?

La planificarea si proiectarea unei noi campanii de marketing.

Instructiuni detaliate privind elaborarea planului de marketing in mod
Ce informatii specific pentru un anumit segment de clienti, formularea unui mesaj
relevante veti obtine? | care sa-i inspire sa cumpere de la dvs. si evaluarea eficacitatii campaniei
dvs. de marketing.

Ganditi-va la promovarea produsului dvs. ca la pescuit - pentru a avea succes pescarul trebuie sa stie
unde sunt pestii, sa le ofere momeala intr-un mod vizibil si atragator si sa aiba un carlig puternic pentru a
prinde pestele. Nu puteti prinde peste daca aruncati undita intr-un lac gol, fara peste (sau intr-un lac cu
alte specii de peste decat cele de care aveti nevoie). Nu puteti prinde peste daca veti arunca un carlig gol
si veti spera ca pestii sa-l muste. Nici nu veti putea prinde peste daca folositi un carlig care este mult prea
mare pentru gura pestelui.

Trebuie sa va promovati afacerea acolo unde se afla clientii potentiali (pestii), sa comunicati o oferta de
valoare atractiva din punct de vedere emotional (momeala) si sa prezentati un apel la actiune sau oferta
de vanzare (carligul) pe care clientii dvs. isi pot permite sa o cumpere. Nu mergeti pe ideea ca trebuie sa
v3 prezentati sau s3 faceti publicitate produselor dvs. in aceleasi locuri unde o fac alte companii. in
schimb, gasiti acel ,Jac” unde se afla segmentul dvs. de clienti. Utilizati ,momeala” sau oferte de valoare
potrivite pentru fiecare segment de clienti, pentru a-i stimula si a-i convinge sa "muste”. Asigurati-va ca
acel ,carlig” este potrivit, adica pretul si metoda de vanzare selectata sunt accesibile fiecarui segment de

clienti.
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Pasul 1:

Pasul 3:

Definirea segmentelor de clienti (pietei)

Decideti cu cine ,veti comunica” prin intermediul planului de marketing. Cine sunt clientii
pe care incercati sa-i atrageti? Care sunt factorii de decizie pe care trebuie sa-i convingeti
ca aveti valoare? Cine sunt fanii dvs. loiali, carora trebuie sa le amintiti ca existati?

Grupati publicul dvs. (adica ,segmentul de clienti”) dupa problemele cu care se confrunta,
pe care compania dvs. le rezolva. Cand selectati segmentul-{inta pentru campania de
marketing, {ineti cont de urmatoarele:

[d Cat de intensa este nevoia segmentului de clienti? (cu cat mai intensa, cu atat
mai bine)

[ Ceresurse sunt necesare pentru a satisface nevoia lor? (cu cat mai putine, cu atat

mai bine)

Care este capacitatea lor de plata? (cu cat mai mare, cu atat mai bine)

Ce nivel de acces sau apropiere deja aveti? (cu cat mai mare, cu atat mai bine)

Cat de bine acest segment de clienti cunoaste compania dvs.? (de obicei, cu cat

mai mult va cunosc clientii deja, cu atdt mai mare este randamentul imediat al

investitiei - si totusi campaniile care au drept tinta segmente noi pot spori nivelul

de cunoastere a brandului dvs. pe piata si pot aduce cumparatori noi, care vor

raméne cu dvs. multi ani inainte).

Oooo

Dupa analiza initial3, selectati cel mult trei segmente-tinta de clienti pentru planul de
marketing. Daca doriti sa abordati mai multe segmente de clienti in planul de marketing,
probabil va trebui sa elaborati cate o campanie de marketing individuala pentru fiecare
segment (un grup de activitati de marketing si publicitate axate pe un anumit
segment-t{inta, scop si perioadda de timp). De reguld, o campanie de marketing
directionata spre un singur segment de clienti este mai eficace, fiindca are un mesaj
foarte clar si direct.

Identificarea problemei lor si a solutiei dvs.

Pentru fiecare segment de clienti pe care l-ati selectat, identificati problema sau
necesitatea principala cu care acestia se confrunta si pe care dvs. intentionati sa o
rezolvati. Apoi, definiti produsul sau serviciul specific pe care il oferiti pentru a rezolva
fiecare dintre problemele identificate.

Pentru mai multe informatii consultati Instrumentul 4.2: Modelul Lean Canvas.

Definirea propunerii de valoare

Pentru fiecare solutie (produs sau serviciu) pe care intentionati sa o promovati, definiti ,de
ce” clientul ar trebui sa fie interesat de solutia dvs. Nu va concentrati pe ,ce” va primi
clientul, aratati-i cum se va imbunatati viata sau afacerea lui dupd achizitionarea
produsului sau serviciului dvs. Analizati consecintele emotionale negative pe care clientii
le au in prezent in lipsa solutiei dvs. (de exemplu singuratate, frica, rusine, insatisfactie,
frustrare), apoi oferiti un contrast, explicdnd cum clientul se va simti si ce beneficii va
obtine in rezultatul procurarii produsului sau serviciului dvs. (de exemplu ,capabil sa-si
dezvolte afacerea”, ,liniste in suflet pentru ca familia este in sigurantd”, ,incredere in
abilitatile personale si profesionale”).

Aceasta viziune sau tablou a modului in care se va imbunatati viata clientului dupa ce
va cumpara de la dvs. va fi mesajul esential pe care il comunicati prin toate aspectele
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Pasul 4:

campaniilor dvs. de marketing.

Pentru mai multe informatii consultati Instrumentul 4.2: Modelul Lean Canvas.

Identificati concurentii directi si indirecti

Intocmiti o listd cu modurile in care clientii potentiali rezolvd acum problema pe care dvs.
intentionati sa o solutionati. Fiecare din aceste solutii alternative reprezinta un concurent
al afacerii dvs.

Concurentii directi sunt alte companii care comercializeaza produse sau servicii similare
celor pe care le aveti dvs. si care ofera clientului o solutie pentru problema pe care ati
identificat-o. De exemplu, daca aveti un restaurant informal, care rezolva problema lipsei
unui local unde tinerii ar putea lua masa seara la preturi accesibile, atunci concurenta
directa a dvs. va fi reprezentata de alte restaurante din regiunea dvs, cu preturi accesibile
si un mediu confortabil. Enumerati toti concurentii directi pe care ii puteti identifica.

Concurentii indirecti sunt oricine (nu numai companii), care rezolva problemele clientilor,
pe care dvs. v-ati propus sa le solutionati. De exemplu, concurentii indirecti ai
restaurantului dvs. informal ar putea include un restaurant formal (care satisface
necesitatea de a manca), o sauna (care satisface necesitatea prietenilor de a se intalni la
discutii), sau un supermarket (care ofera produse alimentare la preturi accesibile). Desi
aceste solutii nu sunt exact ceea ce cauta segmentul {int3, ele reprezinta concurenta dvs,
iar prin planul dvs. de marketing va trebui sa convingeti clientii potentiali ca solutia pe
care o oferiti este diferita si mai buna decat aceste alternative. Enumerati toti
concurentii indirecti pe care ii puteti identifica.

Faptul ca ati identificat concurentii este unul pozitiv. Faptul ca nu puteti identifica niciun
concurent inseamna ca nu intelegeti suficient de bine segmentul de clienti, sau clientii nu
simt ca ar avea nevoie de o solutie la problema identificata de dvs. Oricare ar fi adevarul,
ar trebui sa studiati Instrumentul 4.3: Interviuri despre probleme cu clientii, care va va
ajuta sa intelegeti mai bine cumparatorii potentiali.

Definirea aspectelor care va diferentiaza

Acum, cand aveti lista concurentilor, este timpul sa clarificati ce va face unic sau ce va
diferentiaza de ceilalti. Desi multe companii sunt tentate sa explice prin ce sunt ,mai
bune” decat concurentii, o astfel de promovare aduce doar beneficii temporare si rareori
creeaza un avantaj de durata fata de concurenti. Din acest motiv, trebuie sa definiti prin
ce propunerea dvs. de valoare difera de toti ceilalti.

Identificati ce va face cunoscuta afacerea dvs., intocmiti o lista a aspectelor care va
diferentiaza de concurentii directi si indirecti.

Pentru mai multe informatii privind modalitatea de definire a diferentelor, consultati
Instrumentul 4.8: Analiza concurentei si pozitionare pe piata.
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Pasul 6:

ET WA

Formularea mesajului
Mesajul de promovare trebuie sa comunice clar cumparatorilor urmatoarele lucruri:

1. Ce ar trebui sa cumpere
2. De ce ar trebui sa cumpere
3. Cum pot sa cumpere.

Pentru a va formula mesajul, compilati informatiile mentionate deja mai sus, oferind
raspuns la urmatoarele intrebari:

d Cu ce problema se confrunta clientii dvs.?

[ Ce solutie (produs sau serviciu) oferiti?

& Cum solutia dvs. va imbunatati viata sau afacerea clientilor (propunerea de
valoare si diferentierea)?

[ Ce trebuie ei sa intreprinda pentru a cumpara solutia dvs. (,apelul la actiune”)?

Apoi transformati aceste informatii intr-un mesaj succint pe care il va putea intelege
echipa dvs. de marketing si il va utiliza pentru crearea materialelor de promovare.

Noi avem drept {inta.. - [descrierea segmentului de clienti] -
Care se confrunta cu.. _ [formularea problemei] _
Noi le vom vinde .. _ Iprodusul / serviciul] _
In rezultat, ei vor beneficiade..  _ [propunerea de valoare] _
Acest lucru este unic, deoarece noi.. _ _[diferentierea] _
Scopul nostru este ca ei sa .. _ [apel la actiunel _

oU A WwN e

Identificarea primilor cumparatori

Deoarece abordarea intregii piete ar putea fi un proces costisitor si de durata, identificati
0 ,nisa” sau un grup mic de clienti potentiali din segmentul tint3, asupra carora va veti axa
initial in planul de marketing. Aceasta nisa, pe care o vom numi adeptii timpurii, ar trebui
sa fie usor de accesat, sa aiba nevoie de produsul/serviciul dvs. si sa aiba o capacitate
mare de plata.

La selectarea grupului primilor cumparatori, {ineti cont de urmatorii factori:

[ Dimensiunea pietei - cate persoane fac parte din grup?

[ Prezenta concurentilor - grupul este deja loial unui concurent direct al dvs.?

[ Dorinta de a cumpara (intensitatea necesitatii) - grupul deja plateste sau este in
cautarea unei solutii pentru problema cu care se confrunta?

0 Capacitatea de plata - cat de usor i este grupului sa-si permita solutia dvs.?

Dupad ce determinati primii cumparatori spre care sa va orientati eforturile, definiti
urmatoarele aspecte ale grupului:

Care sunt datele lor demografice generale?

Unde sunt ei amplasati fizic?

Unde cauta solutii pentru problema pe care dvs. o veti rezolva?
Ce solutie aleg ei acum (concurentul dvs.)?

Cat platesc ei pentru aceasta solutie?

De ce vor alege produsul/serviciul dvs. si nu cel al concurentilor?

[ W Wy Wiy Wiy
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Pasul 8:

Pasul 9:

Identificarea canalelor i instrumentelor de marketing

Cea mai buna modalitate de captare a atentiei primilor cumparatori este sa fiti prezenti
acolo unde ei cauta acum o solutie pentru problema pe care dvs. intentionati sa o
rezolvati. Daca clientii dvs. cauta o solutie a problemei utilizand in principal cautarea pe
Google, atunci un beneficiu ar fi sa aveti o pagind web si o buna optimizare pentru
motoarele de cautare (SEO). Daca cumparatorul dvs. cauta o solutie a problemei la
supermarketul local, atunci un beneficiu ar fi sa aveti un stand si publicitate la acel
supermarket. Daca clientul dvs. roaga prietenii sa-i recomande solutii, atunci un beneficiu
ar fi sa dotati si sa stimulati cumparatorii dvs. sa recomande compania dvs. prietenilor si
familiei.

Dupa ce veti selecta locul potrivit pentru a ajunge la adeptii timpurii (si mai tarziu la
segmentul {intd), va trebui sa identificati instrumentele de marketing pe care le veti
utiliza pentru a atrage si capta clienti noi. Tineti minte ca nu trebuie pur si simplu sa
copiati ceea ce fac concurentii dvs. - activitatile lor de marketing ar putea fi invechite,
scumpe sau ineficiente. Cautati modalitati creative, rapide si ieftine prin intermediul
carora puteti ajunge la clientii potentiali si construi o relatie cu ei.

In continuare este prezentatd o listd cu instrumente de marketing potentiale, din care ati
putea alege cele mai usoare si mai eficiente modalitati de a ajunge la adeptii dvs.
timpurii:

Carte alba
Buletine informative

Compania mea pe Google
Pagina pe LinkedIn

A Indicatoare exterioare [  Cadouri

Q@ intalniri personale [  Promotii

4 Apeluri telefonice [ Panouri publicitare

[ Carti de vizita [ Publicitate la radio

4 Indicator alaturi de chiosc [ Publicitate la TV

4  Comunicare prin viu grai [ Pagina / grup pe Facebook
A Brosuri 0 Pagina web

1 Ambalaj d Publicitate pe Facebook
4 Consultare gratuita [ SEO/PPC pe Google

A Conferinte d Canal pe YouTube

d  Gazduirea de evenimente d Podcast

I Articole scrise de dvs. d Blog

A Reportaje de noutati d Webinare

] 0

a |

Definirea indicatorilor de masurare a succesului

1. Scopul (de atins pana la expirarea planului de marketing)

2. Etapele de referinta (care trebuie realizate periodic pe durata planului de
marketing)

3. Indicatorii de succes (pentru monitorizare regulatd, ca sa determinati daca
mergeti in directia corecta de realizare a etapelor de referintd si atingere a
scopului).

Stabiliti scopul planului de marketing prin a defini ce inseamna ,succes” pentru dvs. Si
echipa dvs. Descrieti cum va asteptati ca planul de marketing sa aiba impact pozitiv
asupra organizatiei dvs.
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Apoi stabiliti etapele de referintd, adica scopuri mai mici, care vor permite echipei dvs. sa
atinga scopul final.

Dupa aceea, determinati ce ,indicatori de masurare a succesului” puteti monitoriza, care
vor indica daca mergeti in directia corecta, de realizare a etapelor de referinta pe care
le-ati stabilit. La stabilirea indicatorilor nu va limitati doar la urmarirea numarului de
persoane cu care vorbiti sau numarului de vizitatori pe care ii aveti. In schimb, masurati
nivelul de angajament pe care il obtineti de la clienti. Puteti masura astfel de elemente
precum:

d  Procentajul persoanelor care au cumparat ceva din numarul total al vizitatorilor
magazinului sau paginii web.

d Procentajul persoanelor care au reactionat la apelul dvs. de a actiona, din
numarul total al celor care au vazut publicitatea dvs.

[ Procentajul de clienti care recomanda compania dvs. unei rude sau unui prieten.

Implementarea planului de marketing
Dupa toata pregatirea, vine si timpul sa va puneti in aplicare planul!

1. Pregatiti-va echipa pentru a sti cum sa reactioneze la intrebarile clientilor si a
face fata la o cerere mai mare.

2. Utilizati instrumentele si canalele de marketing pentru a distribui ,mesajul” dvs.
catre adeptii timpurii si ,,a-i chema la actiune”.

3. Urmariti rata de conversie si monitorizati indicatorii de succes.

Analiza rezultatelor

in procesul de monitorizare a indicatorilor de succes, intalniti-va cu echipa o dat3 la 2
saptamani pentru a analiza cat de bine reactioneaza clientii la mesajul dvs. Daca datele
sunt pozitive si indica o reactie buna a clientilor la mesajul dvs. si implicarea lor in
afacerea dvs, elaborati si alte continuturi cu acelasi mesaj. Daca clientii nu au o reactie
buna (de exemplu nu au o conexiune cu propunerea de valoare pe care o oferiti, sau isi
exprima interesul, dar nu cumpara), revizuiti datele pentru a determina care din ipotezele
utilizate in procesul de planificare ar putea fi gresite. Exemple de ipoteze gresite:

Clientii-tinta se confrunta cu problema pe care dvs. intentionati sa o rezolvati.

Clientii-tinta sunt gata sa plateasca pentru a gasi o solutie la acesta problema.

Clientii-tinta au o conexiune emotionald si doresc sa obtina propunerea de

valoare oferita de dvs.

[ Ati stabilit un pret pe care clientii sunt gata sa-I plateasca.

[d Ati selectat caracteristicile corecte ale produsului/serviciului, care sunt potrivite
pentru clientii-tinta.

[ Ati selectat locul si instrumentele de marketing potrivite, care permit mesajului

dvs. sa ajunga la urechile clientilor.

oo
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Reproiectarea si repetarea campaniei

in timpul implementarii planului de marketing, dar in special dupd finalizarea
implementarii, analizati lectiile invatate din succesele si dificultatile cu care v-ati
confruntat. Tineti minte ca deseori este nevoie de cel putin o luna pentru a obtine vreo
reactie vizibila la campania de marketing, iar beneficiile depline ale unei campanii ar
putea fi obtinute abia peste cativa ani.

In baza analizei si a lectiilor invatate, proiectati urmatoarea campanie de marketing -
modeland mesajul dvs. pentru a-I face mai potrivit pentru segmentul existent de clienti
sau pentru a aborda un segment-tinta nou. Apoi continuati cu pasii descrisi mai sus.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.8: Analiza concurentilor si
pozitionarea pe piata

Cunoscandu-va concurentii si identificand modul in care va asemanati,
puteti lua o decizie informata in privinta stabilirii preturilor la produsele
dvs. si puteti comunica despre cum va ,diferentiati” de ei.

De ce este important
acest subiect?

Cine are nevoie de el? | Toate companiile.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de
Cand aveti nevoie de | maturitate [ x1]
el?

La etapa de initiere a unei companii sau a unui proiect nou.

Veti putea comunica echipei dvs. care alte companii va sunt similare, de
Ce informatii cine sunteti diferiti si veti intelege cum sa cercetati (si sa imprumutat;i)
relevante veti obtine? | cele mai bune practici operationale si de marketing ale celor mai
apropiati concurenti.

ZLELIBY  |dentificarea concurentilor

Ganditi-va la modul in care potentialii dvs. clienti isi solutioneaza in prezent problema
fara a cumpara produsul sau serviciul dvs. Acest lucru va va ajuta sa aveti o idee despre
pretul, pe care clientul dvs. este dispus sa-l plateasca, care sunt prioritatile clientului dvs.
la luarea deciziei de a cumpdra ceva si cum compania dvs. poate fi ,diferitd” de cea a
concurentilor (acest lucru este mai puternic si mai durabil decat numai ,mai bun” decat
concurentii dvs). Daca va puteti diferentia solutionand o problema unica sau o problema
obisnuita Tntr-un mod unic, veti creste probabilitatea succesului dvs. in comercializarea
produselor sau serviciilor dvs.

Luati in considerare ,alternativele” sau alte modalitati disponibile, pe care clientul dvs.
le-ar putea utiliza pentru a-si solutiona aceasta problema. Ganditi-va ce alte produse ar
putea cumpara clientul, ce ar putea face clientul pentru a solutiona problema de unul
singur sau ce circumstante ar aduce la disparitia disconfortul cauzat de problema.

Concurenti directi: Ofera clientului {inta un produs/serviciu similar.

Concurenti indirecti: Ofera produse, servicii sau solufii care solutioneaza aceeasi
problema sau satisfac aceeasi nevoie ca si afacerea dvs.

Intocmiti lista concurentilor directi si indirecti ai afacerii dvs.

LEUIER  |dentificarea caracteristicilor concurentilor dvs. directi

Selectati unul dintre produsele sau serviciile dvs. si comparati-l cu un produs similar
vandut de concurentii dvs. directi. Stabiliti care dintre concurentii dvs. au ceea ce
considerati ca sunt ,caracteristici” importante in oferta lor de produse. Exemple de
caracteristici posibile:
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Pret mi
Aspect

Livrare

oo dooodo

Etc.

C
estetic frumos

rapida

Add-on-uri disponibile
O varietate de optiuni
Optiuni de personalizare

Calitate de lunga durata

Experientd placuta la deservire

Cheia pentru a va vinde produsul sau serviciul va fi in convingerea potentialului dvs. client
ca veti putea solutiona problema lor intr-un mod unic sau mai bine decat altii. Asadar,
identificati cele mai importante puncte slabe ale concurentilor dvs. directi - sau ceea ce
,nu este suficient de bun” cu privire la modul in care ei solutioneaza problemele
potentialilor dvs. clienti. De exemplu, s-ar putea ca ei sa vanda cafea cu gust excelent, dar
cafeneaua lor este galagioasa si dureaza 30 de minute pentru ca sa ti se serveasca
bautura. Poate ca procesul este complicat si confuz. Poate ca produsul concurentului dvs.
este periculos si provoaca stres.

Enumerati caracteristicile produselor concurentilor intr-un tabel, observand daca produsul
are sau nu caracteristica importanta.

Concurentul | Concurentul | Concurentul | Concurentul Firma
1 2 3 4 dvs.
Caracteristica
1
Caracteristica
2
Caracteristica
3
Caracteristica
4
Example:
Jungle Cafe | Cool Bean | Lover Cafe Fun Time Cafeneaua
Cafe Cafe mea
O atmosfera X
profesionala
Accepta X X X
carduri
bancare
Boabe X X X
proaspat
prajite
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Bucatarie cu X X X

servicii
complete

ZLEULER  |dentificarea pozitiei dumneavoastra

,Pozitionarea” companiei dvs. consta in determinarea, in mod intentionat, a modului in
care doriti ca clien{ii sa va compare cu concurentii dvs. Cum doriti sa fiti cunoscuti?
Determinati raspunsul dvs, evaluand ce este cel mai important pentru clientul dvs. {inta.

Pe baza exercitiului de mai sus, determinati care vor fi doua valori cheie pentru care doriti
s3 fiti cunoscuti. incercati s identificati valori ,deosebite” sau unice pentru afacerea dvs.
Nu e nici o problema daca o valoare sau alta se suprapune cu cea a concurentului, dar
ncercati sa identificati o combinatie de doua valori care sunt unice pentru afacerea dvs.
si foarte importante pentru clientii dvs.

Dupa ce ati identificat cele doua valori, plasati concurentii directi intr-o matrice care
descrie cat de puternica sau slaba este acea valoare pentru compania lor.

- Concurentul 3 Compania dvs.
v

-]

E

[

i Concurentul 1

=

Concurentul 2
Concurentul 5

-
amm

E Concurentul & Concurentul 4
g

g

-

Valoare mica 2 Valoare mare 2
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Cafeneaua mea

lungle Cafe

Biz Time Cafe

Atmiosfera profesionala

Lover Cafa

Fun Time Cafe Cool Beans Cafe

Atmosfera neprofesionala

Coemondate redusa Comoditate ridicata

Identificarea concurentilor dvs. cei mai apropiati

Cand studiati matricea pe care ati creat-o, identificati acei concurenti pe care i-ati plasat
n acelasi cadran ca si compania dvs, precum si cadranele din stanga sus si din dreapta
jos. Concurentii dvs. cei mai apropiati vor fi in cadranul din dreapta sus, ceea ce inseamna
ca acestia sunt concurenti directi, pe care clientii dvs. potentiali i-ar putea alege cu
usurinta pentru a cumpara de la ei, in loc sa cumpere de la compania dvs. Cercetati modul
in care ei stabilesc preturile la produsele sale, deservesc clientii si isi comercializeaza
produsele. Deoarece clientii dvs. vor asocia afacerea dvs. cu concurentii din acest cadran,
ei se vor astepta ca pretul si calitatea dvs. sa fie relativ apropiate de cele ale concurentilor.
Adica, daca preturile dvs. sunt probabil mai mari decat cele ale concurentilor plasati in
cadranul din stdnga jos, va trebui sa fiti competitiv la pret cu concurentii din cadranul
dreapta sus.

Daca in matricea dvs. ati identificat in mod adecvat cele mai importante doua valori
pentru clientul dvs. {inta, companiile din cadranele ,Concurenti potentiali” nu reprezinta o
amenintare pentru compania dvs. Cu toate acestea, daca acestea ofera o valoare
importanta pentru clientul dvs, puteti studia modelul lor de afaceri si de stabilirea a
preturilor pentru a afla cum va puteti deservi cel mai bine clientii.
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Concurentii
cei mai
apropiati

Waloare mare 1

Cancureniuls 5

Waloare mica §

Walaare micd » Waloara miang 3

Formulati mesajul dvs. de pozitionare si diferentiere

Pe baza principalelor doua valori (sau propunerilor de valori) pe care le-ati identificat
pentru compania dvs, care sunt extrem de importante pentru clientii dvs, explicati cum
compania dvs. livreaza aceste valori clientilor dvs. intr-o maniera unica. Accentuati modul
in care compania dvs. este ,diferita” de cele ale concurentilor (nu doar ,mai buna”).
Descrieti modul in care viata clientului dvs. va fi influentata pozitiv ca urmare a utilizarii
produsului dvs. sau serviciului dvs. Pentru mai multe informatii despre cum sa formulati
acest mesaj, consultati instrumentul pentru elaborarea planului de marketing. A se vedea

Instrumentul 4.7: Elaborarea unui plan de marketing pentru mai multe informatii.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.9 : Aplicatia Centro pentru
planificarea afacerii

De ce este important | Aplicatia Centro este o aplicatie prietenoasa incepatorilor, care va ajuta
acest subiect? sa va structurati ideile intr-un plan de afaceri deplin.

Proprietarii de afaceri care doresc sa-si organizeze planul de afaceri si

Cine are nevoie de el? - :
sa-l prezinte altora.

Cand aveti nevoie de | Pre start-up [ x 1 Afacere la etapa de crestere [ ] IMM la etapa de
el? maturitate [ ]

Ce informatii O prezentare succinta a aplicatiei Centro, modul de utilizare impreuna cu
relevante veti obtine? | alte instrumente din aceast ghid, precum si unde sa gasiti aplicatia.

Ce este aplicatia Centro pentru planificarea afacerii?

Pasul 1: Aplicatia Centro pentru planificarea afacerii este o aplicatie gratuita disponibila pentru
iOS sau Android, care va vor ajuta sa creati un plan de afaceri. Aplicatia va ghideaza prin
proces, pas cu pas, cu ajutorul unor intrebari simple. Chiar si fara experienta in domeniu,
puteti parcurge procesul din aplicatie si crea un plan de afaceri pe care sa-l prezentati
investitorilor, creditorilor si altor parti interesate.

Aplicatia functioneaza in limbile engleza si rusa. La moment nu exista o versiune in limba
romana.

Cine ar trebui sa utilizeze aplicatia Centro pentru planificarea
afacerii?

Noi recomandam insistent sa incepeti prin crearea un model Lean Canvas (Instrumentul
4.2: Modelul Lean Canvas) pentru a crea un plan de afaceri cu echipa dvs. Dar, atunci cand
veti dori sa faceti ceva mai oficial, sa prezentati ideea in fata investitorilor, creditorilor si
altor parti interesate, aplicatia Centro este potrivita pentru dvs. Puteti fi prima data
proprietar de afacere sau sa aveti ani de experienta, aplicatia Centro va va indruma prin
cele mai bune practici moderne si va va ajuta sa va organizati prezentarea.

GZLEUUEE  Ce presupune planul de afaceri?

Planul de afaceri va include viziunea si misiunea, analiza clientilor si a pietei, planificarea
financiara personala si a afacerii etc.

Accesati acest link [introduceti aici un link scurt] pentru a vedea un model de produs al
aplicatiei Centro.

https://docs.google.com/document/d/1-MpljUwHDWOXv_d8L ALwCBs_dmlfil _u-CvoiSL1
zNk/edit
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Cum ar trebui sa incep?

Ca sa incepeti, descarcati aplicatia accesand unul din urmatoarele linkuri!

Apple App Store Google Play Store

Versiunea Online Citeste mai mult

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,
sugestii, recomandari.
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Instrumentul 4.10: Liste de verificare si
instrumente de responsabilizare

in majoritatea intreprinderilor nou-infiintate se intampla atat de multe
lucruri simultan, incat poate fi dificil de le urmarit pe toate. Trebuie sa va
ganditi ce sisteme sa creati pentru a tine lucrurile sub control.

De ce este important
acest subiect?

Orice proprietar de companie care gestioneaza angajati in sectorul
Cine are nevoie de el? | vanzarilor cu amanuntul, industria ospitalitatii, producere sau alte
sectoare, unde nu esti prezent in fiecare moment in timpul zilei de lucru.

Pre start-up [ x ] Afacere la etapa de crestere [x ] IMM la etapa de

Cand aveti nevoie de maturitate [x ]

el? .. . .. . e s .
Niciodata nu este prea devreme sau prea tarziu sa va verificati sistemele

interne.

Ce informatii O scurta prezentare a importantei instrumentelor de responsabilizare si
relevante veti obtine? | niste sugestii simple.

Impunerea vointei dvs.

Primul lucru care trebuie inteles despre responsabilitatea angajatilor este faptul ca ei
sunt responsabili fata de dvs. Aceasta este afacerea dvs. si sarcina lor este sa execute
planurile, procedurile si procesele dvs. Acest lucru are semnificatie diferitd in afaceri
diferite, dar exista anumite probleme si instrumente comune, pe care le vom discuta n
cadrul acestui instrument.

Pasul 2: Tn;elege;i: Nu exista un astfel de lucru ca ,bunul-simt”

Cand dvs. deschideti o afacere, iar angajatii uita sa aprinda lumina, nu saluta clientii sau
prefera sa poarte la uzina pantofii lor noi cu tocuri de 12 cm, dvs. ca proprietar al
intreprinderii puteti brusc sa va treziti batdndu-va cu capul de perete spunand ,Oare cum
de ei nuinteleg?! E pur si simplu de bun-simt!” Deci, ce este bunul-simt?

In Wikipedia putem citi ca ,bunul-simt, pur terminologic, descrie ceea ce este considerat
ca fiind larg acceptat de majoritatea oamenilor: ceea ce ei ,simt” ca intelegere comuna,
naturald.”

Dar atunci cand va ganditi ca angajatii dvs. trebuie ,,sa foloseasca bunul-simt si sa faca ce
trebuie facut, in modul n care il doriti dvs.”, de fapt vorbiti despre citirea gandurilor dvs.
Trebuie sa recunoasteti ca bunul-simt nu exista si angajatii dvs. nu fac ceea ce trebuie
fiindca nu le-ati spus suficient de bine ce trebuie sa faca si cum vreti ca ei sa faca acest
lucru.
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Pasul 3:

Pasul 4:

Pasul 5:

Utilizarea listelor de verificare

O modalitate de a comunica personalului ce doriti este utilizarea listelor de verificare
pentru toate procedurile de deschidere si inchidere + alte procese zilnice, care deseori nu
merg bine. Pentru a incepe crearea listelor de verificare, parcurgeti intai fiecare proces si
notati toate lucrurile care va innebunesc cand nu sunt indeplinite, sunt facute cu
intarziere sau nu sunt facute corect. Dupa aceea, implicati in acest proces administratorul
(daca aveti unul) sau personalul dvs. si parcurgeti-l impreuna. Odata ce ajungeti la o
intelegere comuna, scrieti o lista, pas cu pas, si tipariti copii care trebuie completate si
semnate in fiecare zi. Sa stiti ca in asa cazuri nu puteti spune ca e prea detaliata lista - de
exemplu, daca aveti nevoie ca anumite lumini sa fie aprinse, examinati posibilitatea de a
numerota si eticheta intrerupatoarele. Astfel, in lista de verificare, veti putea face referinta
la ele Tn mod direct.

Retineti: Nu exista un astfel de lucru ca ,,bunul-simt”.

Elaborarea unor fise de post clare

Comunicarea asteptarilor dvs. trebuie si inceapd la etapa de angajare. In masura
posibilitatilor, elaborati fise de post care sa reflecte modul in care va arata activitatea
cotidiana a angajatilor dvs. Daca sunteti o intreprindere nou-infiintata si asteptarea dvs.
este ca toti angajatii sa fie flexibili si sa indeplineascd mai multe roluri - spuneti acest
lucru. Asteptarile sunt cruciale pentru ca persoanele sa-si faca lucrul bine si sa simta
satisfactie la locul de munca.

Existenta unor procese fixe de gestionare a mijloacelor banesti

In ceea ce priveste impunerea vointei dvs. si responsabilizarea persoanelor, nimic nu este
mai important in acest sens decat gestionarea mijloacelor banesti. Indiferent cat de mult
va place personalul si cat de multa incredere aveti in ei, un proces de gestionare a
mijloacelor banesti dezorganizat si haotic ar putea reprezenta o tentatie prea mare de a
lua ceva. lar haosul va limita abilitatea dvs. de a intelege acest lucru. Pentru a limita
problemele posibile, examinati urmatoarele posibilitati:

O Introduceti proceduri scrise, fixe, pe care tofi trebuie sa le respecte cand lucreaza
cu mijloacele banesti - inclusiv dvs.!

O Tnregistrati toate tranzactiile, articol dupa articol. Cel mai bine este sa folositi un
sistem de puncte de vanzare sau masina de casa si control cu baza de date.

[ Verificati-va cu regularitate sistemele, ca sa fiti sigur ca toate mijloacele banesti,
de la client la banca, sunt urmarite si ca dvs. puteti audita sistemul.
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Monitorizare

Oricat de multe sisteme bune afi avea, ele nu va vor ajuta sa tineti afacerea sub control
daca au fost scrise si apoi uitate. Sistemele trebuie sa fie implementate si verificate in
mod regulat. Pentru a asigura acest lucru, trebuie sa le monitorizati!

[ Verificati listele de verificare! Daca folositi liste de verificare, verificati-le in
fiecare zi. Daca nu o faceti, personalul dvs. foarte curand se va considera ,instruit”
si nu le va mai utiliza.

3O Reveniti la asteptarile indicate in fisele de post. Incercati s3 discutati regulat cu
angajatii, ca sa vedeti in ce masura munca le indeplineste asteptarile. Ei trebuie
sa faca altceva decat ceea la ce s-au asteptat? Mai mult sau mai putin? Uneori o
comunicare simpla, informald, va ajuta si pe dvs. si pe ei sa va gestioneze
asteptarile dvs.

Q Verificati intotdeauna gestionarea mijloacelor banesti. Acest lucru este
evident - pana la urma in joc sunt banii dvs.! Deseori insa proprietarii de afaceri
prefera sa o ia pe scurtaturd aici, pentru ca este nevoie de mult numarat si
tinerea stricta a evidentei. Adevarul este ca, daca nu verificati intotdeauna cum
sunt gestionate mijloacele banesti, niciodata nu veti putea fi sigur daca totul
merge bine. Sunt banii dvs, nu-i expuneti riscului dupa ce ati lucrat atat de mult
pentru a-i castiga.

Versiunea Online Citeste mai mult Contacteaza-ne!

Ghidul Micului Business poate fi
descarcat si utilizat gratuit.
Accesati link-urile pentru
versiunile in Romana, Rusa,
Engleza!

Contactati-ne daca aveti intrebari,

sugestii, recomandari.
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Postfata si Multumiri

Postfata

Va multumim ca ati citit Ghidul Micului Business din Moldova, speram ca ati gasit multe Instrumente si
Instructiuni utile, pe masura ce va planificati sau va dezvoltati afacerea. Daca doriti sa ne contactati, va
rugam sa o faceti! Ne-ar placea sa auzim feedback-ul dvs, precum si corectiile, si sugestiile pentru a innoi
continutul! Aceasta carte a fost scrisa si conceputa pentru a profita de principiile evidentiate in intreg
continutul textului. La fel ca si afacerile, Ghidul este un document activ si dinamic care se va schimbain
timp, avand in vedere feedback-ul dvs. si ca raspuns la schimbarile din mediul de afaceri din Moldova. Din
aceastd cauza am petrecut atat de mult timp construind o ,carte” care este intr-adevar un document
online, reticulat si accesibil . Verificati periodic, este posibil sa mai addaugam cate ceva:)

Daca doriti sa va alaturati unei comunitati de intreprinderi mici si mijlocii din Moldova, va rugam sa luati in
considerare faptul de a deveni membru al Aliantei intreprinderilor Mici din Moldova (AIM) . Urmati acest
link pentru a afla mai multe detalii:

sme.md
Multumiri
Urmatoarele companii, organizatii si persoane fizice au avut o contributie esentiala la elaborarea acestui
manual.
Creat de Alianta Tntreprinderilor Mici din Moldova (AIM)

Sponsor General Biroul de Cooperare al Elvetiei/ Reprezentanta Ambasadei
Confederatiei Elvetiene in Republica Moldova

Creator de continut OSE Moldova & Planeta Express SRL - Autor si redactor principal David
Smith

lizdan and Partners - Autor Contribuitor & Consultant Tehnic Principal
Andrei Jizdan

Taxaco - Contribuitor Continut luri Cicibaba

Mathew Rutter - Autor Contribuitor
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