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CUVANT INAINTE

Dragi antreprenori,

Problemele existente in economia nationald, inclusiv lipsa locurilor de muncd bine platite,
afecteazd un numdr tot mai mare de persoane, in special tineretul, care se simte exclus atat
din viata social-economicd a tarii cat si din comunitatea acesteia. O bunad parte dintre tineri
vad solutionarea problemelor, cu regret, numai prin plecarea peste hotarele tdrii in cdutarea
unui destin mai bun, in timp ce altii cauta solutii aici, pe meleagurile natale, incercand sa se
intergreze in diverse activitdti economice cum ar fi lansarea micilor afaceri private.

Noi credem ca micile afaceri necesitd a fi privite intr-un context cu mult mai larg decat o simpla
auto-angajare a populatiei. Ele influenteaza nu numai economia tdrii, dar si intreaga societate,
oferind oportunitati de a ridica nivelul de viatd prin faptul cd se cstigd noi surse de existen{d
pentru intretinerea familiilor, se creeaza noi locuri de munca si se transfera sume considerabile
in bugetul statului. In prezent micile afaceri devin o alternativd mult mai viabila pentru tinerii
din Moldova, deoarece asigura cresterea motivatiei pentru realizarea personald, incurajeaza
inovatia, initiativa, creativitatea, independenta, dinamismul si diversitatea, asigurandu-se in
acest mod dezvoltarea societatii in intregime.

Dezvoltarea micilor afaceri asigurd un potential considerabil de absorbtie a fortei de munca si
in special a fortei de munca tinere. Tot mai multi tineri percep inceperea unei afaceri proprii ca
0 alegere potrivitd a carierei lor, iar in multe cazuri pentru o buna parte dintre ei initierea unei
afaceri poate fi cea mai bund, daca nu unica optiune posibila si accesibild de auto-angajare in
campul muncii.

Chiar de la inceputul acestui Ghid vrem sa vd atentionam, dragi viitori antreprenori, ca timpul
pe care il veti utiliza lucrdnd in interesul propriu si dezvoltand o afacere privatd va contribui cu
sigurantd la acumularea deprinderilor si a calitdtilor cum ar fi: initiativa, responsabilitatea si
spiritul de echipa. Initierea si derularea unei afaceri presupune riscuri si eforturi considerabile
pentru a depadsi inertia si a trece de la idee la pasi concreti in realizarea visului vostru. Cel ce
va initia o afacere va beneficia de toate rezultatele acestei afaceri, devenind in felul acesta
proprietarul unei intreprinderi, iar ulterior - un intreprinzdtor de succes, care isi va asuma
totodata responsabilitatea si riscurile ce le va implica lansarea si dezvoltarea afacerii.



Mentiondm, in mod special, responsabilitatea si riscurile, deoarece anume acestea sunt invocate
cel mai frecvent dupa lansarea afacerii de cdtre tinerii antreprenori, ca fiind cele mai importante
lucruri de care trebuie sd se tina cont atunci cand esti la inceput de cale in lumea afacerilor.
Activitatea noastrd in ultimii ani a finut de promovarea antreprenoriatului pentru incepatori.
Urmarind progresul acestora de la idee pand la implementare si obtinerea primelor succese in
dezvoltarea afaceri, analizam, in acelasi timp, impreund cu ei si cauzele unor esecuri.

Acest ghid a fost elaborat in special pentru antreprenorii incepdtori care-si doresc initierea si
derularea unei afaceri anume in scopul diminudrii semnificative a cazurilor de insucces.

Lansarea unei afaceri aduce multe avantaje atat persoanei care a lansat afacerea, cat si societatii
in intregime. Printre aceste avantaje se evidenfiazd urmdtoarele: sansa unui castig ridicat,
siguranta locului de munca, libertatea de a decide in mod independent modul de utilizare a
resurselor acumulate, posibilitatea de a-ti ajuta familia, recunoasterea publicd, stimularea
creativittii, putere si influenta in luarea deciziilor etc. In plus, da libertate fiecirei persoane in
parte de a-si face viata mai pldcutd, de a o trdi din plin si de a-si asuma un rol responsabil nu
numai in cadrul familiei i si in comunitatea in care locuieste.

Totodatd nu putem sa nu mentionam ca drumul spre o activitate independentd nu este numai
o caldtorie plind de placere. El va fi presarat si cu diverse obstacole si probleme pe care va trebui
sd le rezolvati, iar succesul in afaceri nu este un lucru garantat pentru nimeni, ci este 0 muncd
zilnica si asidud in scopul realizarii obiectivelor scontate. Intr-un final, rezultatul efortului
dumneavoastra sustinut se va materializa intr-o rdsplata pe mdsurd sub forma propriului
beneficiu atat cit iti doresti, dar siin stricta corelatie cu insistenta si abilitatile de antreprenor.

Ne-am bucura foarte mult sa stim ca succesul viitoarei tale afaceri s-a datorat sfaturilor si
cunostintelor obtinute consultand acest Ghid.

Va urez mult succes, curaj, perseverenta si multe realizari frumoase!

Sofia SULEANSCHI,

Coordonator Programe
Dezvoltarea oportunitdtilor economice,
Winrock International



Cum sa folosesti acest ghid

Scopul general al ghidului este de a oferi un set de informatii si instrumente pentru acele
persoane care intentioneaza sd initieze o afacere sau sa asiste pe cei care ofera sprijin
potentialilor antreprenori in completarea cunostintelor, dezvoltarea abilitatilor si aptitudinilor
antreprenoriale.

Ghidul poate fi utilizat ca material de referintd pentru prestatorii de servicii de consultantd
in domeniul initierii afacerilor, pentru personalul scolilor de meserii sau ale altor institutii de
instruire profesionala care au in programele de studiu subiecte ca bazele antreprenoriatului sau
dezvoltarea abilitatilor antreprenoriale.

Pe paginile acestui ghid veti gdsi informatii succinte, dar destul de importante si relevante
activitatii unei persoane antreprenoare, tehnici de evaluare a unei idei de afaceri, precum si
sugestii despre identificarea si alegerea formelor de organizare si de lansare a unei afaceri
potrivite pentru diferite tipuri de persoane.

Ghidul incepe cu abordarea notiunii de antreprenoriat in complexitatea sa, urmata de
descrierea procesului antreprenorial, organizat in jurul conceptelor de identificare si evaluare
a oportunitatilor de afaceri si se incheie cu elaborarea unui plan de afaceri, gdsirea surselor de
finantare, inclusiv obtinerea creditelor bancare si lansarea propriu-zisd a afacerii.

Un accent deosebit se pune pe aspectele practice ale posibilitatilor de dezvoltare a micului
business in Republica Moldova, precum si pe partea informationala ce tine de institutiile care va
pot ajuta in realizarea cu succes a afacerii dumneavoastra.

Dupd insusirea fiecdrui capitol ar fi bine sa faceti o listd a sarcinilor sau actiunilor pe care trebuie
sd le intreprindetiin viitorul apropiat, sd mai faceti si o listd de contacte cu numere de telefoane,
adrese, email-uri ale persoanelor pe care va trebui s le contactati, sa consultati ghidurile,
paginile web si sursele de informaii la care se face trimitere in text. Acest demers te va ajuta
mult sd elaborezi un glosar al termenilor si activitatilor ce trebuie sd le aplici pentru lansarea
afacerii cat mai curand posibil.

Fiecare dintre noi suntem diferiti si scopul acestui indrumar nu este de a te conforma unor
anumite requli de initiere a afacerilor. Nu exista o ,formula a secretului”. Aceasta lucrare este
doar un Ghid, bazat pe experienta unor antreprenori si consultanti. Nu este nevoie sa faci exact
precum este descris aici. Poti doar sd reflectez tangential sau sd le faci intr-o ordine diferitd, sau
chiar sa nu aplici nimic din cele sugerate, si afacerea ta sa aiba un succes mare. in acesta consta
farmecul de a fi antreprenor — a face lucrurile in felul sau.



Paginile web

Acest ghid este doar o parte din sursele existente care te indruma cum sa-ti lansezi o afacere.
Puteti vizita pagina oficiala a Ministerului Economiei si Comertului (www.mec.gov.md) si
Business portalul sectorului IMM din Republica Moldova (www.businessportal.md), pentru a citi
mai multe despre orice pas in initierea afacerii. Puteti gasi sfaturi si adresa intrebari pe forumul
on-line sau sa participati la dialogul public-privat. Paginele web sunt enumerate in Anexa
14. Adresele web utile contin de asemenea o serie de informatii relevante, noutdti, anunturi
despre programe in derulare, cursuri de instruire, seminare, conferinte aferente activitatilor de
antreprenoriat.

A

Toate aceste surse si servicii sunt desemnate sd te ajute cu adevdrat ca,sa decolezi”in realitate
spre o afacere reusita!

Savurezd!

Initierea unei afaceri va fi cea mai captivantd, provocatoare,
interesantd si satisfdcdtoare activitate

pe care ai avut-o vreo datd.

INCEARCA S1 REUSESTE!
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Despre Antreprenoriat
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Cum trebuie sd fie un Antreprenor de succes?
Care sunt trasaturile Antreprenorului fard succes?

Primii pasi spre o afacere reusita !
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Sfaturi pentru cei care sa lanseze o afacere proprie.

TEST: Profilul Personal de Competente
Antreprenoriale
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Sunt eu oare o persoand antreprenoare sau intreprinzdtoare? Pot eu sd pornesc si

o
\‘/ sd gestionez o afacere proprie?

Asemenea intrebdri pot aparea la oricare persoand, care doreste sa-si schimbe propriul

destin si sd meargd pe o alta cale decat cea de afiangajat. Initierea unei afaceri poate fi o alternativa
a indeplinirii anumitor functii pe care {i le cere patronul, managerul, directorul sau oricare alta
persoand cdreia te subordonezi in calitate de angajat al unei organizatii, firme sau institutii.

Despre antreprenoriat

Conform Legii Nr. 845,,Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi’, adoptata in anul 1992:

©

ANTREPRENORIATUL este o activitate de fabricare a productiei, executare a
lucrdrilor si prestare a serviciilor, desfdsuratd de cetdteni si de asociatiile aces-
tora in mod independent, din proprie initiativd, in numele lor, pe riscul sdu
propriu si sub raspunderea lor patrimoniald, cu scopul de a-si asigura o sursa
permanentd de venituri,

Aceasta este o definitie destul de complexa la prima vedere, dar este bine sd o cunosti atunci
cand te gandesti la o posibila activitate de antreprenoriat in Republica Moldova.

De asemenea, iti aducem la cunostintd cateva date statistice care ar putea argumenta impor-
tanta afacerilor mici pentru tine si pentru intreaga tara, si anume:

*
*>
*

In 2009 numdrul intreprinderilor mici si mijlocii (IMM) a atins cifra de peste 39300;
IMM-urile reprezintd circa 98% din numdrul total de intreprinderi din Republica Moldova;
Numdrul persoanelor care activeaza in sectorul IMM constituie 343500 persoane

sau circa 60% din numdrul total de angajati in economia nationald;

Veniturile din vanzdrile efectuate de IMM-uri reprezintd circa 45 %

din totalul veniturilor pe economie si se estimeazd la circa 66,8 miliarde lei.

Daca doresti si Tu sa fii printre cei peste 39 mii de antreprenori care activeaza in economia nati-
onald, atunci acest ghid este anume pentru tine, deoarece dezvoltarea unei activitati de antre-
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prenoriat este caracteristica persoanelor cu multd initiativa, capacitate de asumare a riscurilor,
putere de convingere i spirit prudent. Antreprenoriatul este recomandabil totodatd persoane-
lor receptive si adaptabile la schimbadri, precum si persoanelor care gasesc oportunitati acolo
unde majoritatea vad doar probleme. Asemenea persoane sunt deosebite si sunt recunoscute in
societate ca persoane intreprinzatoare.

Despre Antreprenor

Din cele expuse mai sus putem formula o definitie simpld a antreprenorului:

/c== ANTREPRENORUL este o persoand independentd, care, din propria initiativd,
\//; porneste o afacere asumdndu-si riscurile ce tin de derularea acestei afaceri, in
scopul obtinerii unor beneficii personale.

4% Cum trebuie sd fie un Antreprenor de succes?

\_,/ Pentru intreprinzator, increderea in propriile abilitdti antreprenoriale este o forta
conducatoare care te ghideaza prin diferitele etape ale initierii si dezvoltarii afacerii. Increderea
in propriile abilitati antreprenoriale este o consecintd naturala a expunerii prelungite la modele
pozitive de antreprenoriat. O persoana cu ambitii antreprenoriale poate castiga increderea
necesard in propriile abilitati antreprenoriale prin contactul personal direct cu persoane care au
reusit cu succes sa pund bazele propriilor afaceri.

Mai jos gasesti cateva trasaturi definitorii, la care mai poti adduga si tu personal pe cele pe care
le cunosti. Antreprenorul trebuie sd fie o persoana:
O Independentd si cu multd initiativd
O Creativd, inventivd, cu capacitdti bune de planificare
O Ambitioasd, hotardtd in reusitd
O Curajoasd, capabild de a invdta din esecuri si de a-si asuma riscuri
OO Perseverentd, puternicd si rapidd in luarea deciziilor
OO Flexibild, usor adaptabild la diverse schimbdri
O Descurcdreatd si activd in rezolvarea problemelor si gdsirea solutiilor
I Responsabild si optimistd
I Clard in exprimare, cu putere de convingere

5‘& GHID PENTRU ANTREPRENORII INCEPATORI /@
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O Sociabild si bund ascultdtoare

O Realistd si cu incredere in fortele proprii
O Sa dispund de gdndire pozitivd

I Receptivd la noi provocri etc.

. Care sunt trasaturile Antreprenorului fard succes?

@®

(Credem d odatd ce te vei lansa in lumea afacerilor, trebuie sd cunosti si unele din
trasaturile, ce nu se regasesc la un antreprenor de succes si anume:

Neincrederea in oameni. Este foarte greu sd reusesti in afaceri fard ajutor. De aceea, intre-
prinzdtorul este inconjurat de parteneri, salariati, furnizori, clienti etc. Multe nereusite in afaceri
se datoreazd aprecierii gresite a acestora. Concentrarea pe aparente si nu pe realizari, credu-
litatea unor vorbe si ignorarea faptelor reale pot avea consecinte destul de grave pentru un
antreprenor.

Lacomia. Lacomia antreprenorului poate avea diferite forme: refuzul de a pldti angajatilor salariul
[a timp si corespunzator; micsorarea calitatii produsului in folosul unui profit pe termen scurt; im-
plicarea concomitentd in mai multe afaceri etc. Toate acestea pot avea drept consecinte pierderea
controlului asupra afacerii in intregime, precum si careva consecinte partiale cum ar fiindeplinirea
iresponsabild a functiilor de catre angajati sau chiar plecarea acestora, pierderea clientilor si altele.
Lacomia, in cele din urmd, poate duce chiar si la falimentarea propriu-zisa a afacerii.

Incorectitudinea. Afacerea merge bine cit timp intreprinzatorul este corect in relatiile sale cu
partenerii, angajatii, reprezentanii institufiilor financiare, autoritatile publice si, mai ales, in
relatiile cu dlientii.

Lipsa de rabdare. Uneori este nevoie de un timp mai indelungat pentru dezvoltarea unei afa-
ceri. Nerdbdarea la incheierea unui contract sau la acceptarea unei comenzi rapide, urgenta in
angajarea sau eliberarea din functie a unui salariat, inchirierea in grabd a unui local pot avea
efecte dezastruoase asupra afacerii.

Probabil ca aceasta lista poate fi continuata. Noi ne-am propus sa accentudm numai cateva din
trasdturile care pot avea un efect negativ asupra afacerii tale in speranta ca atunci cand vei porni
afacerea ta proprie vei tine cont de acestea, pentru a diminua influenta lor sau chiar pentru ale
exclude. Dacd vei tine cont de aceste sfaturi, vei putea spori sansele tale de succes in realizarea
afacerii ce iti apartine.

@rd%
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Primii pasi spre o afacere reusita!

Exista mai multe motive pentru care oamenii doresc sa initieze propria lor afacere. Noi
evidentiem doud dintre ele:

in I rdnd, este cdstigul financiar suplimentar,

in al ll-lea rdnd, este o realizare de succes pe plan profesional si dorinta de a conduce.

Indiferent de pretext, este absolut cert faptul cd aceste motive sint mai mult de ordin personal
sinu au o legdtura directd cu produsele sau serviciile pe care le-ai putea produce in calitate de
antreprenor. Din acest considerent, primul lucru la care trebuie sa te gandesti in calitate de poten-
tial antreprenor este urmatorul:

7= “Care este primul pas in initierea afacerii: decizia de ainregistra firma proprie
\//’ sau viabilitatea ideii mele de afaceri?”

Desi, in aparentd, raspunsul ar fi “existenta unei idei viabile de afaceri’, practicele existente
ne demonstreaza ca o buna parte din antreprenorii incepatori decid sa infiinteze mai intai
firma (intreprinderea) si mai apoi incep sa se gandeascd la un produs sau serviciu, pe care
intentioneaza sa-| vanda potentialilor clienti. Acest lucru deseori poate duce la esec chiar de la
inceputul activitatii.

De aceea, consideram cd este foarte important sa treci pe o lista aparte ideile pe care crezi ca le-
ai putea transforma intr-o afacere. Orice idee, indiferent cat, de trasnitd” este, trebuie acceptata
si trecutd pe lista posibilitatilor.

k . Unde poti gadsi oportunitati sau idei de afaceri?

Ideea de afaceri constituie unul din motivele principale ale unei afaceri de succes.
Ideile de afaceri care pot fi transpuse in realitate reprezinta oportunitafile de afaceri. Dei, in-
treprinzatorul trebuie sa fie permanent atent la noi idei de afaceri si atunci va utiliza mai multe
surse de inspiratie:

Priveste in jurul tau, fii atent la urmdtoarele aspecte:
O Stilul personal de viatd si experienta acumulatd
O Locul de muncd
O Pasiunile/Hobby-ul
O Educatia
O Cdutdrile sistematice etc.

5‘& GHID PENTRU ANTREPRENORII INCEPATORI /@
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Revizuieste sau cerceteazd fiecare domeniu mentionat mai sus, pentru a vedea care dintre aceste
oportunitati le poti transforma in afaceri viabile. Iti propunem sa analizam impreuna cateva situatii:

1. Stilul de viata si experienta personala. Ideile pot aparea din observatii intamplatoare din
diferite situatii din viata de zi cu zi. Ideile pot deveni evidente in rezultatul unei calatorii in altd
regiune sau in altd tard, din experienta proprie atunci cand cauti anumite produse sau servicii pe
piatd si nu le poti gasi. Oportunitdfi pot apdrea din ideile exprimate de alte persoane care s-au
confruntat deja cu o problemd sau cu un rezultat al examindrii comportamentului consumato-
rilor in diverse situaii.

2. Locul de munca. Acesta reprezinta una din sursele cel mai des intélnite pentru o idee de
afacere. Ideile ce apar la locul de muncd pot evolua in diferite moduri. Ai putea identifica o
oportunitate pentru un produs sau serviciu, pe care angajatorul tau nu-l livreaza clientilor.
Dacd te hotdrasti sa elaborezi ceva similar cu produsul sau serviciul oferit de catre angajator,
asiqura-te ca dispui de un suport iuridic adecvat si nu incalci nici un drept leaal sau de autor al

\ @

Elena Stefan a lucrat in invatamantul de stat timp de 26 de ani, a fost educatoare 12 ani si invatdtoare alti
14 ani. Desi era tentata incd din 1990 de posibilitatea de a intra in sectorul privat, de-abia in anul 2002 a
facut pasul decisiv: a devenit patroana gradinitei de copii Melba, impreund cu sotul ei. In luna octombrie,
la deschidere, gradinita avea in ingrijire un singur copil. Cheltuielile pentru chirie (platita in avans pe 6
luni), mobilare si dotarea cu jucdrii si material didactic au fost mari incat nu le-au mai ramas bani pentru
publicitate. Din aceasta cauza, in timpul iernii, gradinita a fost frecventatd doar de 2-3 copii. In primavara,
familia Stefan a reusit sa adune bani si sa realizeze un web-site propriu pe Internet. Apoi au utilizat flu-
turasi speciali pusi in cutiile postale ale locuitorilor din zona unde functiona gradinita. Astfel, gradinita a
ajuns sd aibd in vara anului 2003 zece copii, iar pentru toamna s-au inscris inca alti 20.

SOXA L

Pornind de la intrebarile frecvente ale pdrintilor, sotii Stefan au hotdrat sa achizitioneze si au amenajat
un microbuz pentru facilitarea transportului copiilor. in plus, gradinita oferd multe facilitéti cum ar fi:
lectii de calculator, coregrafie, actorie, muzicd, picturd, limba engleza si germana, inot. Copiilor li se
organizeaza petreceri, vizite la muzee si spectacole la teatrul de papusi. Multumiti de succesul tot mai
mare al gradinitei, sotii Stefan planificd deja infiintarea unei scoli particulare.

(Adaptare dupd revista Capital, nr. 26, din 26 iunie 2003)
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3. Pasiunea/Hobby-ul personal. Dintr-o pasiune personald poate rezulta o idee reusitd de
afacere, cum ar fi de exemplu: gatitul la bucatdrie poate conduce la initierea unei afaceri in ali-
mentatia publica sau organizarea unor petreceri; tricotarea, impletitul si brodatul - la deschide-
rea unui atelier de confectii sau ale articole de artizanat; pescuitul sau vanatul - la organizarea
unor activitdti de prestare a serviciilor si diverselor produse turistice in zonele rurale.

4. Educatia. Invatarea pe parcursul vietii este 0 necesitate importanta pentru activitatea antre-
prenoriald. Cunostintele suplimentare primite prin intermediul unor cursuri speciale de instruire
sau prin studii individuale individual pot influenta aparitia unor idei noi de afaceri.

5. Cautari sistematice. Mai frecvent, ideile de afaceri pot aparea intdmplator, insa identifica-
rea unor noi idei de afaceri depinde desigur de perseverenta ta. Chiar daca o cdutare sistematica
este 0 cale pe care cei mai multi intreprinzdtori o ignord, aceasta cale presupune consultarea
cartilor si a altor publicatii de specialitate, utilizarea unor metode tip brainstorming cu implica-
rea prietenilor, membrilor familiei, accesarea unor baze de date cu patente si inventii. In acest
domeniu, Internet-ul a devenit una dintre cele mai accesibile surse de informatii.

g~
@ Ce te ajuta sd alegi cea maiviabila idee de afacere?

Descoperirea ideilor de afaceri este doar o parte a procesului de initiere a afacerii. Ide-
ile trebuie sd fie evaluate pentru a le determina pe cele ce necesita o investigare ulterioard mai
avansatd si minutioasd. Dacd ai facut deja o lista de idei, precum ti-am sugerat mai sus, citeste
atent aceastd listd si alege ideile pe care le consideri a fi cele realizabile in timpul apropiat - fie
intr-un an, o jumadtate de an, trei luni sau poate chiar o luna si mai putin. Dupd prima evaluare,
incearcd sa elaborezi o listd mai scurta prin ierarhizarea ideilor identificate, tinand cont de infor-
matia si intrebdrile expuse mai jos:

Care sunt abilitatile de care dispui?

Trebuie sa cunosti foarte bine afacerea pe care doresti s-o lansezi. De aceea, in procesul de evaluare
a deciziei finale, este important sa raspunzila o buna parte din urmatoarele intrebari:

¢ Esti pregatit sa renunti la anumite lucruri pe care le consideri importante, pentru a
realiza ce ti-ai propus?

+ (e poti face tu personal in aceastd afacere? Familia si prietenii in care ai incredere vor
sustine oare afacerea ta?

¢ (onsideri cd ai putea porni o afacere folosind experienta acumulata in domeniul in care
activezi sau ai studiat?
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Ce fel de persoand esti?

(aracterul si personalitatea joacd si ele un rol important in alegerea ideii de afaceri. De exemplu,
dacd esti o persoand activa si dinamica, te vei putea adapta cu greu la o idee de afacere ce pre-
supune o activitate de rutina. In cazul in care esti o persoana linistitd, calma nu vei reusi sa faci
fata unei activitati ce presupune deplasdri repetate in regiuni etc. sau s.a.m.d.

Ce produse sau servicii nu le poti gasi pe piata?
Privestein jurul tau! Aminteste-ti de problemele i dificultatile pe care le-ai avutin momentul procurarii
unor anumite produse sau servicii pentru tine, pentru familia ta sau chiar pentru serviciu.

¢ (eproduse sau servicii nu erau disponibile atunci cand aveai cel mai mult nevoie de ele?

* (eproduse au fost greu sau chiar imposibil de gdsit in regiunea sau localitatea ta?

* (are este modalitatea de organizare a procesului de productie sau distributie a acestora
pe piata locald ?

Pentruinceput poti sa te orientezi spre 0 anumitd gamad de produse sau servicii si spre 0 anumita
nisa pe piatd, adicd sd oferi acele produse sau servicii care sunt solicitate la moment de o
anumita categorie de consumatori (femei, copii, studenti, pensionari, someri) si nu pot fi gasite
CU usurintd sau nu existd concurentd.

Ce produse sau servicii sunt solicitate de intreprinderile locale?

Existd oare produse sau servicii in obtinerea carora companiile din localitate intampind anumite
greutati? De multe ori companiile sunt nevoite sa achizitioneze materii prime, produse sau ser-
vicii din strdindtate, din simplu motiv cd in zona respectivd nu exista furnizori de tipul acestora.
In aceasta situatie, anume tu poti fi acea persoana specializatd in comercializarea materiei pri-
me respective sau a serviciilor solicitate de aceste intreprinderi.

Ce produse sau servicii lipsesc in anumite regiuni sau localitati?

De multe ori poti observa cd consumatorii dintr-o localitate solicitd produse sau servicii care
nu existd pe piata locala. Pentru a procura bunurile respective, locuitorii acestei localitati se
deplaseaza la o oarecare distantd, de exemplu, in centrul raional sau chiar la Chisindu, fapt ce
presupune cheltuieli suplimentare de bani si de timp! Poti analiza si incerca singur aceste opor-
tunitai sau in cooperare cu al{i parteneri sa oferi anume produsele sau serviciile solicitate in
localitatea respectivd.
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q IMPORTANT! - Pentru inceput trebuie sa te convingi, in mod obligatoriu, ca consu-

v matorul local va prefera sa cumpere produsele tale de pe loc fara a se deplasa in alta
_
localitate.

Existd oare potential pentru activitati de import si export?

Cunosti unele limbi straine? Ai lucrat in straindtate pana acum? Ai informatie si suficiente cunos-
tinte care iti permit sa te profilezi intr-o activitate ce tine de comertul extern? In acest context,
primul pas studierea produselor de import comercializate pe piata interna. Afla unde au fost
fabricate aceste produse care se vand cu succes pe piata noastrd.

Poti sd abordezi o idee deja existentd intr-un mod nou?

Aici vrem sa-ti aducem la cunostintd cd o parte considerabila a afacerilor de succes pornesc de
la modificarea, redefinirea sau regandirea unei idei de afaceri deja existente. Gandeste-te bine,
poate poti sd abordezi o idee deja existentd intr-un mod cu totul nou si original!?

Ce probleme ecologice pot deveni oportunitdti de afaceri?

Cunosti deja faptul cd preocupdrile opiniei publice pentru mediul ambiant sunt printre cele mai
importante tendinte ale societatii noastre. Atitudinile si percepfiile se schimbd zi de zi, oamenii
incearcd sa devind mai responsabili de modul in care sunt depozitate deseurile si pastrate resur-
sele naturale. Putem remarca ca consumatorii doresc tot mai des sa consume produse alimen-
tare naturale. In acest sens, cererea pe piata a bunurilor a ciror producere nu dduneaza mediul
inconjurator incepe sd creascd. Asadar, ca idei de afaceri pot fi analizate fabricarea produselor
ecologic pure, reciclarea deseurilor, in special a celor plastice sau organice etc, atat la nivel de
localitate, cat sila nivel de tard.

Ce poti face de la domiciliu?

Dacad este nevoie sa stai acasd, gandeste-te la posibilitatea unui business la domiciliu. Spre
exemplu, poti amenaja un spatiu in care sa poti coase, impleti sau croseta; poti asambla diferite
articole, suvenire, crti postale; poti vinde anumite produse prin telefon; poti folosi computerul
pentru servicii de traduceri, redactare, contabilitate, poti oferi chiar si servicii de informare si
consultantd etc. Cred ca aceasta listd poate fi prelungitd in functie de aptitudinile si cunostintele
de care dispui.
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Sfaturi pentru cei care doresc sd lanseze o afacere proprie:

[ Verifica in mod autocritic aptitudinile tale personale, inclusiv si calificarea
profesionala.

O Analizeazd minutios piata si posibilitatile de desfacere a produselor sau serviciilor pe
care intentionezi sd le plasezi pe piata.

O Analizeaza ce este mai indicat - infiintarea unei firme noi sau preluarea-cumpararea
unei firme existente.

I Alege cea mai potrivita formd de organizare juridica pentru afacerea ta.
O Analizeazd reglementarile ce tin de domeniul ales.

O Determina cu exactitate necesarul de surse financiare necesare.

I Alege cu grija amplasamentul afacerii si dotarea cu echipament, utilaj etc.
I Planifica cu prudenta cifra de afaceri, costurile si profiturile viitoare.

I Apeleaza la un specialist calificat care te va ghida in alegerea sistemului de evidentd
contabila.

O Verifica posibilitatile de utilizare a tehnicii de calcul proprii sau inchiriate.
O Informeazd-te cu privire la obligatiunile tale fiscale imediate si de perspectiva.
I Evalueaza riscurile posibile si asigurd-te ca exista masuri de diminuare a acestora.

O ndeplineste cu grija toate formalitétile legale ce tin de pornirea afacerii.

Tn paralel cu sfaturile de mai sus poti incepe deja sa te auto-evaluezi ca potential antreprenor,
utilizand Testul de pe urmdtoarea pagina.
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1. Esti genul de persoand care incepe lucrurile din proprie initiativa?
a) Dacd mad provoacd cineva, sunt apoi in masurd sd duc lucrurile la bun sfarsit.
b) Ma implic i fac treaba in felul meu propriu. Nu am nevoie de cineva care sa mi spuna sa incep.

) Usurel! Nuincep sd fac ceva pand nu sunt convins ca trebuie.

2. Cepdrere ai despre ceilalti oameni?
a) Majoritatea celor din jur ma enerveaza.
b) imi plac oamenii. Pot sa lucrez aproape cu oricine.

¢) Am suficienti prieteni si nu mai am nevoie de altii.

3. lii poti conduce pe ceilalti?
a) Pot sa conving oamenii sd faca ceva, dacd ii conduc si dacd le ardt cum sd actioneze.
b) Pot sa conving majoritatea oamenilor sa lucreze cu mine fara prea mare dificultate.
¢) De obicei, las pe altcineva sd pund lucrurile in miscare.

4. Poti sd ti asumi responsabilitati?
a) Voi prelua responsabilitatea daca va fi nevoie,
dar prefer ca altcineva sd fie direct responsabil.
b) Intotdeauna e vreun/vreo viteaz/curajoasd prin jur,
nerabddtor sd iasd in fatd. Eu zic s | ldsam pe el/ea!
¢) Imi place sa mi asum lucrurile in care sunt implicat si sa le vad cum evolueaza.

5. Cefel de organizator esti?
a) Imi place sa am un plan inainte de a incepe. Eu sunt,
de obicei, acela care stabileste ce e de facut.
b) Ma descurc bine pand in momentul in care lucrurile devin foarte complicate.
Tn momentul acela s-ar putea sa am dificultati.
¢) De requld, iau lucrurile asa cum sunt.
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6. Ce fel de muncitor esti?
a) Nu mi dau seama daca munca “pe branci” te duce la vreun rezultat.
b) Pot munci din greu pentru un timp, dar cand ma satur - gata!

¢) Pot sa ma mobilizez atat timp cat este necesar. Nu md deranjeazd sa muncesc din greu.

7. Cum iei decizii?
a) lau decizii, dacd am timp suficient. Daca trebuie sa ma hotarasc repede, de obicei regret alegerea facuta.
b) De regula, ma pot hotari rapid si deciziile pe care le iau sunt bune.

¢) Nu mi place sa fiu eu cel care ia hotardrile! Probabil, “o voi da in bara”!

8. Pot avea ceilalti incredere in ceea ce spui?
a) Incerc s fiu la indltime, dar uneori spun ce mi e mai comod.
b) Pot avea incredere totala! Nu obignuiesc sa spun lucruri pe care nu le cred.

¢) Ce rost mai are sa transpiri, dacd celalalt oricum nu va sti care e diferenta?

9. Cum duci lucrurile la sfarsit?
a) Dacd imi propun sd fac ceva, nimic nu ma poate opri.
b) Dacd treaba nu merge cum trebuie, o las balta! De ce sa ti bati capul?

¢) De requla, duc la bun sfarsit ceea ce incep.

10. Poti sd tii 0 evidenta?
a) Evidentele nu sunt necesare. Stiu tot ce e necesar sd stiu fara sa tin evidente.
b) As putea, dar e mai important sa duci treaba la bun sfarsit decat sa ti incarci activitatea cu cifre.

¢) De vreme ce sunt necesare, tin evidente, chiar daca nu imi face prea mare placere.

\
4

Raspunsurile la intrebarile din test trebuie sa fie corecte i oneste, pentru ca in baza lor
se vor contura propriile puncte tari si slabe; sansele si riscurile posibile, precum si alte
aspecte pe care in entuziasmul intemeierii afaceri proprii le poti neglija din diverse
motive. Verificd punctajul acumulat cu rezultatele prezentate la pagina 102.

@
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OPTIUNTPOSIBILE
PENTRUSINITIEREA
UNETAFACERT

Lansarea unei afaceri de la “zero”
Procurarea unei afaceri existente
Procurarea unei francize

Alegerea formei juridice
pentru afacerea ta

Ce trebuie sa mai stii atunci
cind pornesti o afacere proprie?
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OPTIUNT POSIBILE
PENTRU INTTIEREA UNET AFACERI

In capitolul anterior au fost descrise unele oportunitti de generare aideilor pentru lansarea unei
noi afaceri. In continuare vom incerca s identificam impreund cele mai accesibile modalitati de
initiere a unei afaceri, atat pentru diferite tipuri ale acestora, cat si pentru diferite caractere ale
antreprenorilor. In prezent, in Moldova sunt posibile trei tipuri de initiere a unor mici afaceri,
acestea fiind:

a) Lansarea unei afaceri de la ,zero”
b) Procurarea unei afaceri deja existente
¢) Procurarea unei francize.
N N
. Carear fi optiunea potrivitd pentru tine?
\// Inainte de a decide care dintre aceste modalitati este mai potrivita pentru tine, va
trebui sd raspunzi la urmdtoarele intrebari:

(e astepti de la afacere ta?

Care este motivul initierii sau lansdrii afacerii tale ?

(dt de mult control doresti sd detii in aceastd afacere ?

Care sunt sursele financiare disponibile pe care poti s le atragi?
(dt doresti si poti sd investesti personal in afacerea ta?

(dtd experientd personald poti aduce in afacerea ta?

® & 6 O O o

7 5 N
0 Am ajuns la un moment cdnd este foarte important sd-ti rezervezi ceva timp
\_{/ pentru a analiza scopurile si obiectivele personale si de afaceri.

Sugestiile mentionate mai sus trebuie sa fie luate in considerare la alegerea modalitatii dorite
si care este si cea mai potrivitd pentru tine. Pentru a te ajuta sd ei o decizie, vom ilustra in
continuare care sunt avantajele si dezavantajele pentru fiecare dintre cele trei modalitati:
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A. Lansarea unei afaceri de la ,zero”

Avantaje

Dezavantaje

Devii propriul tdu sef

Libertate maxima de actiune pentru
intreprinzdtor

Satisfactie personald

« Potential nelimitat pentru castig
Investitie financiara initiald mai redusa

« Provocare de a realiza propriul produs sau
serviciu pe piatd

Oportunitate de a dezvolta propriile
practici de afaceri etc.

Interval de timp mai indelungat pentru
lansarea produsului sau serviciului

Credibilitate redusd din partea clientilor,
furnizorilor

Dificultdti in atragerea surselor de
finantare si credibilitate redusa din
partea finantatorilor

Lipsa de suport

Responsabilitate unica

Resurse limitate, in unele cazuri resurse
si eforturi necesare subevaluate
Adesea, timp insuficient pentru

marketing, necesitatea unor resurse
aditionale etc.

B. Procurarea unei afaceri existente

Avantaje

Dezavantaje

Afacerea este deja creatd si activeaza

Posibilitate de a activa si a plati salarii
chiar din prima luna

Reputatia buna a intreprinderii si
mostenirea situafiei anterioare favorabile
Echipamente si utilaje deja existente si
angajati instruiti

« Posibilitatea planificarii in baza unor date
reale

Oportunitate semnificativa de cercetare,
pentru a identifica si evalua viabilitatea
afacerii

Afacerea poate avea 0 imagine sau
situatie anterioara nefavorabila

Valoarea afacerii poate fi dificil de
determinat

Activele pot fi supra-evaluate

Sentiment redus al satisfactiei personale de
la crearea si consolidarea afacerii proprii

Probabilitatea mostenirii angajatilor care
nu impdrtdsesc altd viziune si pot opune
rezistenta la orice schimbare

Modificarea sau schimbarea practicilor
anterioare de afaceri poate duce la
anumite pierderi ai clientilor firmei

5‘& GHID PENTRU ANTREPRENORII INCEPATORI /@



@ OPTIUNT POSIBILE PENTRU INIITEREA UNEIT AFAC%

(. Procurarea unei francize

Franciza, prin continutul sdu, oferd noilor francizati avantajele necesare pentru ca intreprinde-
rea nou infiintatd s devind, incd de la inceput, un agent economic competitiv.

Avantaje Dezavantaje

« Preluarea unei afaceri viabile

. Posibilitatea de a accesa mai usor « Costuri inalte pentru francize si alte taxe
finantarea

« Investitia initiala mai redusd ar putea « Inflexibilitate datorita restrictiilor sau
spori posibilitatea de obfinere mai rapida numelui comercial impus de francizor
a profitului

« Imagine foarte buna si acces la « Libertate redusa in organizarea si
publicitate dezvoltarea afacerii

- Folosirea unei marci comerciale e -

« Dificultdti la vanzarea francizei

cunoscute ’

« Acces lainstruire de calitate - Existenta unor riscuri specifice

« Asistentd tehnica si manageriald

Activitatea antreprenoriald in bazd de francizd in Moldova este reglementatd de Legea Nr. 1335
—XIlI din 01.10.97 “Cu privire la franchising”. In tara noastré franciza apare ca optiune de afaceri
in ultimii ani si este apreciata ca instrumentul secolului XXI pentru dezvoltarea micilor afaceri.

De aceea vom descrie un pic mai detaliat aceasta optiune:

Ce este franciza?

FRANCIZA este un sistem de comercializare, bazat pe o colaborare continud,
in baza de contract, intre persoane fizice sau juridice independente din punct
de vedere financiar, prin care o persoand, denumita francizor, acordd altei per-
soane, denumite francizat, dreptul de a exploata sau de a dezvolta o afacere, un
produs, un serviciu sau o tehnologie.

©

Prin urmare, franciza este un acord intre doud persoane juridic independente care ofera:
¢ unei persoane sau un grup de persoane (francizat) dreptul de a vinde un produs sau un serviciu
utilizénd marca comerciala sau marca numelui a unei persoane de afaceri (francizor)
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¢ francizatului dreptul de a vinde un produs sau serviciu folosind metodele de operare ale
francizorului si obligatia de a plati francizorului taxe pentru utilizarea acestor drepturi

+ francizorului obligatia de a furniza drepturile si asisten{a necesara francizatului.

Ce este contractul de franciza?

CONTRACTUL DE FRANCIZA este contractul prin care francizorul se obligd sd
puna la dispozitia francizatului un nume comercial si un know-how verificat,
asistentd tehnica si comerciald, pentru ca francizatul, in schimbul platii unei
redevente (taxd), sd poatd exploata sau dezvolta o afacere, un produs, o tehno-
logie sau un serviciu sub marca francizorului.

©

Contractul de franciza

Francizorul Francizatul

Este in posesia marcii si a numelui comercial | Foloseste marcile si numele comercial al

Ofera ca suport: firmei

Finantare (uneori) -

Publicitate si marketing < . .
L Dezvolta afacerea cu suportul francizorului
Instruire

Primeste taxe # Plateste taxe

Distingem mai multe categorii de francize, dar cele mai principale sunt: 1) de distribuire, 2) tip
format de afacere.

Francizele de distribuire a produsului vand in mod simplu produsele francizorului si sunt in
relatii de ofertant - distribuitor. In franciza de distribuire a produsului, licentele francizorului
sunt: marca comerciala si loggo-ul pentru francizati, dar tipic francizatilor nu li se oferd intrequl
sistem de gestionare al afacerii.

Francizele de afaceri, nu numai ca utilizeaza produsele francizorilor, serviciile si marca, dar si
metoda integrald de gestionare a afacerii, asa cum ar fi planul de marketing sau manualele
operationale. In cazul francizei de afaceri, principala obligatie a francizatului este respectarea in
detaliu a modelului de afaceri transmis de francizor.
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(el mai clasic exemplu de franciza este reteaua de restaurante Mc Donald’s, al carui succes s-a
raspandit pe plan international anume datorita conceptului de activitate standardizat. Cele mai
populare oportunitati de francizd sunt in urmdtoarele domenii:

Fast food Asigurare

Servicii Alimentatie publica
Restaurante Distribuirea bauturilor fard alcool
Constructii Distribuirea automobilelor
Servicii de afaceri Statiile de alimentare cu gaz
Vénzarea cu amdnuntul

Indiferent de tipul de francizd pentru care optati, inainte de luarea deciziei finale, analizafi
urmatorii trei factori de care depinde succesul optiunii tale:

B+ Apreciaza daca esti persoana potrivitd pentru a deveni francizat.

¢ Stabileste care este tipul de franciza care i se potriveste (de distribuire sau tip de
afacere).
¢ (alculeazd costurile francizei.

@

In concluzie, atunci cand se procurd o francizd, se procuré de fapt dreptul de a folosi numele,
produsele, serviciile, marcile comerciale si conceptele de afacere ale companiei date. Trebuie
de semnat un acord legal ce stipuleaza toti termenii si conditiile acestei relatii. Tn acest caz,
iti recomandam intotdeauna sa consulti un jurist inainte de a semna un asemenea acord sau
contract.

Franciza este o bund posibilitate de a organiza o afacere proprie sigura pentru micii antrepre-
nori, chiar si pentru persoane, care niciodata in viatd nu au practicat o afacere.

Dacd decizi sa pornesti o afacere in bazd de francizd, iti propunem sa-ti faci o auto-evaluare
suplimentara.

Esti persoana potrivitd pentru a deveni francizat?

@

Incepe cu o auto-evaluare sincerd si complexa si convinge-te daca esti cu adevarat
persoana potrivitd pentru a deveni francizat. Aceastd auto-evaluare te va ajuta sd afli dacd ai
profilul persoanei adecvate pentru a infrunta o relatie speciald de afacere.
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lata cateva calitati de care trebuie sa dispund un Francizat:

- Un bun francizat trebuie sa aiba capacitatea de a conduce o afacere pentru care menti-
nerea identitatii pe toatd durata ei este esentiald. Veti intra intr-o afacere care poate dura
multi ani sin aceastd perioada vei face unul si acelasi lucru permanent. Dacd esti o persoa-
nd cdreia fi plac schimbdrile, atunci nu poti face parte din categoria francizatilor de succes;

- Francizatul trebuie sd aiba capacitatea de a accepta puncte de vedere diferite de
cele proprii. Opiniile fiecarui francizat in ceea ce priveste functionarea afacerii sunt foarte
importante pentru cresterea eficientei si calitdfii retelei de francizd. Pentru un francizat
este important sa fie capabil nu numai sd asculte parerile francizorului, dar si s le accepte,
chiar siin cazul in care acestea diferd de cele proprii;

- Francizatul trebuie s fie un om corect si sa aiba capacitatea de a respecta regulile
stabilite de francizor, deoarece francizorul trebuie sa fie sigur ca fiecare francizat va aplica
intocmai metodele si procedurile sistemului creat de el. Daca sunteti genul de persoana
care stiti mai bine cum trebuie de facut un lucru sau altul si, de obicei, faceti ceea ce stiti,
dar nu ceea ce vi se cere, atunci renuntati la oportunitatea de a deveni francizat.

Unele diferente dintre un francizat si un antreprenor independent pot fi prezentate sub forma
de table astfel:

FRANCIZAT ANTREPRENOR INDEPENDENT
¢ este mult mai cumpatat + independent si foarte indrdznet
« i place sd fie ghidat in afaceri + conduce afacerea conform propriilor sale idei

 preferd afaceri cu un grad mai redus

. * poate accepta riscuri
de risc P P

+ este mult mai analitic ¢ este independent si are strategie proprie

Site-uri utile pentru cercetarea oportunitatilor de achizitionare a unei francize:

- www. franciza.md - Asociatia de Franchisng in Republica Moldova
- www.franchise.org - Asociatia Internationald a Francizelor

- www.observatorulfrancizei.ro - Franciza in Romania

- www.rarf.ru - Asociatia Rusa de Franchising

- www. franchising.org.ua - Asociatia Ucraineana de Franchising
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Alegerea formei juridice pentru afacerea ta

Dupa ce ai ales ideea de afacere dorita, te-ai auto-evaluat ca antreprenor si ai decis modul in
care vei porni afacerea proprie, urmdtorul pas este sa alegi forma juridica pentru inregistrarea
oficiala a afacerii. in Republica Moldova inregistrarea oficiald a unei activitati antreprenoriale se
efectueaza conform Legii privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzdtorilor
individuali Nr. 220-XVI din 19.10.2007.

Astfel, poti inregistra afacerea ta sub una din urmatoarele forme juridice de organizare:

Intreprinzétor individual; Societate in comanditd;
Societate pe actiuni; Cooperativa de productie;
Societate cu rdspundere limitatd; Cooperativa de intreprinzdtor;
Societate in nume colectiv; Intreprindere de arendd s.a.

In continuare iti vom prezenta cateva definitii reiesind din legislatia in vigoare.

Intreprinzator individual (11) este persoana fizica, cu capacitate deplind de exercitiu, cetdtean al
Republicii Moldova, cetdtean strdin sau apatrid, domiciliat in Republica Moldova, care practicd
activitate de intreprinzdtor, in nume si pe risc propriu, fard a constitui o persoand juridica si
este inregistrat in modul stabilit de lege. Intreprinzatorul individual se prezinta in raporturile
juridice civile ca persoana fizica, insa asupra activitatii de intreprinzator se aplica regulile care
reglementeaza activitatea persoanelor juridice cu scop lucrativ. El este in drept sa practice orice
activitate neinterzisd de lege.

Societatea cu raspundere limitatd (SRL) este societatea comerciala cu personalitate juridica, al
carei capital social este divizat in parti sociale conform actului de constituire si ale carei obligatii
sint garantate cu patrimoniul societatii.

Societate pe actiuni (SA) este societatea comerciald al carei capital social este divizat in actiuni
si ale cdrei obligatii sint garantate cu patrimoniul societdtii. Ea poate fi constituitd de una sau
de mai multe persoane. Actionarii nu raspund pentru obligatiile societatii. Ei suportd, in limitele
participdrii lor la capitalul social, riscul pierderilor ce rezultd din activitatea societatii.

Inregistrarea de stat a unei intreprinderi, societati, firme sau companii se efectueaza de Camera
Inregistrarii de Stat a Ministerului Dezvoltarii Informationale (in continuare IS) prin intermediul
celor 10 Oficii teritoriale (Balti, Cahul, Chisinau, Causeni, Edinet, Hincesti, Orhei, Soroca, Ungheni,
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UTA Gdgduzia). Lista acestora cu adrese, contacte, ore de primire o poti gdsi in Anexa 1: Oficiile
teritoriale ale Camerei Inregistrdrii de Stat din acest Ghid sau, pentru a te asigura ca este cea mai
actuald, o poti consulta pe pagina web a acestei institutii (http://www.mdi.gov.md).

Documente necesare pentru inregistrarea de stat a unei afaceri:

a intreprinzatorului
individual
Cererea de inregistrare, conform
modelului aprobat de Camera
Inregistrdrii de Stat

Buletinul de identitate

a fondatorului sau a
reprezentantului acestuia,
imputernicit prin procura
autentificata in modul stabilit
delege

Documentul ce confirma
achitarea taxei de inregistrare

Oficiul teritorial al Camerei, in
termen de 3 zile lucratoare de la
data depunerii documentelor,
adoptd decizia de inregistrare a
intreprinzatorului individual.

a persoanei juridice

(ererea deinregistra re, conform
modelului aprobat CIS

Buletinele de identitate

ale fondatorilor sau ale
persoanelor imputernicite

in temeiul legii, precum si
ale managerului principal al
intreprinderii sau organizatiei

Hotdrarea de constituire
si actele de constituire
ale persoanei juridice, in
functie de forma juridica
de organizare, in doua
exemplare

Documentul, eliberat de
organul fiscal teritorial,

ce confirma ca fondatorii
intreprinderii sau organizatiei
nu au datorii la bugetul
public national

Documentul ce confirma
depunerea de cdtre fondatori
a aportuluiin capitalul

social al persoanei juridice

in mdrimea si in termenul
prevazute de legislatie

Documentul ce confirma
achitarea taxei de inregistrare
si taxei de timbru.

a persoanelor juridice cu
investitii straine
Cererea de inregistrare,
conform modelului aprobat de
organul inregistrarii de stat

Extrasul din registrul
national din tara de origine a
investitorului;

Actele de constituire ale
persoanei juridice straine;

(azierul judiciar al
administratorului persoana
fizicd strdina, eliberat de
organul competent din tara
de origine si din Republica
Moldova;

Decizia asociatilor privind
constituirea persoanei
juridice sau a reprezentantei
in Republica Moldova.

Documentele enumerate
lalit. a., b. si c. se prezintd
in original sau in copii
autentificate notarial i
legalizate de catre oficiile
consulare ale Republicii
Moldova peste hotare,
traduse in limba de stat.
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Procedura de inregistrare a unei intreprinderii la CiS poate include o serie de activitati in de-
pendentd de forma juridicd aleasd. Insa, antreprenorii trebuie sa cunoasca ca la CIS se verifica i
urmdtoarele aspecte pe langa documentele prezentate pentru inregistrarea de stat si anume:

¢ Daca pe numele fondatorilor sunt inregistrate intreprinderi care nu functioneaza si
care nu au fost lichidate in modul stabilit de lege sau care au datorii fatd de bugetul
public national;

Denumirea intreprinderii din punct de vedere terminologic;

Atribuirea codurilor statistice;

Luarea la evidenta fiscala;

Eliberarea certificatului pentru deschiderea contului temporar in institutiile bancare;
Receptionarea comenzilor pentru perfectarea stampilei;

Depunerea capitalului social subscris in contul temporar (pentru dovada depunerii in
capitalul social — certificatul bancar sau actul de evaluare, actul de audit dupa caz)

¢ Achitarea taxelor necesare (in incinta Camerei) (dovada achitarii taxei de inregistrare si
taxei de timbru — bon de platd).

* 6 6 ¢ o o

In final fondatorii se prezinta la registratorul de stat la data i ora indicatd pentru:
* autentificarea actelor de constituire,
¢ eliberarea certificatului de inregistrare (luarea la evidenta fiscald, CNAS si CNAM),
¢ eliberarea documentelor de constituire
+ eliberarea stampilei intreprinderii inregistrate.
Dupa efectuarea inregistrdrilor in Registrul de Stat, se elibereazd, dupd caz, urmatoarele
documente:
¢ Decizia de inregistrare a persoanei juridice (filialei sau reprezentantei) nou create,
insotitd de certificatul de inregistrare, extras din registrul de stat, actele de constituire,
dupa caz, contract, statut, decizie de fondare;
¢ Stampila persoanei juridice;
¢ Decizia de refuz.

Numarul unic de identificare de stat (IDNO) atribuit intreprinderii este considerat si cod fiscal al
intreprinderii. Intreprinderea si organizatia se considerd constituitd la momentul inregistrarii
de stat.

rd%



S

Intreprinzitorul este obligat sa inregistreze afacerea pana la inceperea activitatii economice.
Aceasta se va face la locul unde se va afla sediul intreprinderii, la organele abilitate pentruaise
atribui codul fiscal si statistic.

Sediul intreprinderii poate fi domiciliul unuia din fondatori sau o alta adresd. Dacd sediul este
oferit de catre o persoana fizicd, atunci se prezintd o decizie autentificatd notarial de acordare a
adresei juridice pentru viitoarea intreprindere. Daca sediul este oferit de cdtre o persoana juridi-
(4, se prezinta o scrisoare de garantie.

/@B inainte de a prezenta documentele pentru inregistrarea oficiala a afacerii, ar fi bine s
0 consulti Anexa 2. Servicii i tarife ce tin de inregistrarea juridicd a firmei, care contine un
sir de servicii oferite de citre Camera Inregistrérii de Stat contra plata.
ti recomandam sa-ti evaluezi mai intai posibilitatile personale privind pregatirea in mod
individual a pachetului de documente si sa decizi dacé vrei sau nu sa apelezi la ajutorul CiS,
tinand cont de tarifele acesteia (Anexa 3. Pliti pentru alte servicii acordate de (TS).

Activitatea Tn baza Patentei de it\ﬁeprimd‘or

Activitatea de munca individuala cu caracter antreprenorial, care nu se inregistreaza de requld
la (IS, se poate desfasura in baza Patentei de intreprinzator. Patenta de intreprinzitor este un
Certificat de stat nominativ, ce atesta dreptul de a desfdsura genul de activitate indicat in acesta,
in decursul unei anumite perioade de timp.

Inregistrarea, impozitarea, evidenta contabil in baza utilizirii patentei de intreprinzitor este re-
glementatd de Legea,,Cu privire la patenta de intreprinzator’, nr. 93-XIV din 15 iulie 1998. Patenta
se elibereaza la cererea antreprenorului de catre Oficiile teritoriale ale Inspectoratul Fiscal, pe raza
cdruia solicitantul isi are domiciliul sau la locul de desfasurare a activitatii preconizate. Patenta de
intreprinzator poate fi obtinuta in termen de 3 zile de la data depunerii cererii cu condiia perfecta-
rii documentelor necesare si dupa achitarea costului patentei, ce reprezintd o taxd de stat.

Lista activitdtilor de antreprenoriat si cuantumul taxei aferente activitatii alese le poti gdsi in
Anexa 4. Lista activitdtilor si cuantumul taxei lunare pentru patenta de intreprinzdtor, valabild la
momentul elabordrii acestui Ghid.

Acum, dupd ce ai apreciat abilitatile personale si ai obtinut destuld informatie si cunostinte pen-
tru a deveni un antreprenor de succes, este timpul sa-ti planifici propria afacere.
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Ce trebuie sa mai stii atunci cand pornesti o afacere proprie?
Sunt cateva aspecte obligatorii care trebuie sd fie luate in considerare inainte de a porni afacerea:

Mai intai de toate, inainte de a inregistra o firmd, companie, intreprindere, trebuie sa cunosti
foarte bine legislatia. Pentru a consulta textele acestora, iti recomandam permanent sd accesezi
site-ul www.justice.md sau www.old.justice.md, pagini gratuite unde poti gdsi legislatia Repu-
blicii Moldova in vigoare.

De asemenea am extras in Anexa 15. Lista actelor normative ce reglementeazd antreprenoriatul
in Moldova, la acest Ghid, principalele denumiri de legi, hotdrari, acte normative, requlamente,
care te vor ajuta s te informezi despre regulile de joc in mediul de afaceri.

Apoi trebuie sa fii pregatit sa lucrezi zilnic peste program. Un antreprenor trebuie sa fie capabil
sd lucreze independent si sd ia decizii rapide de unul singur. De asemenea, va trebui sa aloci o
bund parte de timp in cdutarea clientilor si in procesul de negocieri. Daca tehnica vanzarilor si
relatiile cu clientii nu fac parte din abilitatile tale personale, trebuie s te gandesti la persoane,
parteneri sau angajati, oameni de incredere care au aceste aptitudini.

De asemenea, trebuie sa fii absolut sigur ca existd o piatd de desfacere pentru produsul sau ser-
viciul pe care intentionezi sa-I oferi consumatorilor, in conditiile specifice businessului ales. Spre
exemplu, desi deschiderea unui magazin sau unei tarabe poate fi deseori o afacere profitabila,
totusi, plasarea acestora in apropierea unui supermarket poate fi o decizie nu prea buna si me-
rita o evaluare aditionald.

Un sprijin financiar suficient este absolut necesar pentru succesul tau in afaceri. De obicei, sur-
sele financiare proprii investite in afacerea ta pot fi un argument eficient atunci cand vei avea
nevoie de surse suplimentare si vei solicita un imprumut de la o institutie de microfinantare sau
de la 0 bancd comerciald.

Este foarte importat sd cunosti cd majoritatea institutiilor financiare iti pot solicita si un plan
de afaceri pentru a obtine imprumutul necesar. Toate acestea conteaza, deoarece institutia fi-
nanciard vrea sa se asigure de viabilitatea afacerii tale si de faptul cd imprumutul solicitat va fi
rambursat in termenii si in conditiile stabilite.

/@B Inainte de a initia o afacere, trebuie si te convingi c stii toate cerintele de reglementare a
| activitdtii de antreprenoriat in domeniul ales, adicd: numarul si tipul avizelor, autorizatiilor,
aprobarilor, permiselor si licentelor, care vor fi obligatorii pentru legiferarea afacerii tale.

@rd%



£LABORAREA
PLANULUT DE AFACERI

Elaborarea Planului de Marketing
Elaborarea Planului Operational
Elaborarea Planului Financiar

Lista de verificare a Planului de afaceri



\ £LABORAREA PLANULUT D€ AFACERI

NS
£LABORAREA PLANULUT DE AFACERT

“Dintre cele mai importante functii ale managementului,
planificarea este cea mai importanta.
Planificati-va lucrul si lucrati conform planului.”

Grant Hooker, BeaverTails Canada Inc

Secretul succesului in afaceri este planificarea riguroasa. Pentru a ramane rezistent pe piatd,
competitiv si flexibil la cerintele si necesitdtile consumatorului trebuie neaparat sa-ti planifici
afacerea. Orice planificare de afaceri presupune acumularea urmatoarelor tipuri de informatii
pentru a obtine un profit cit mai inalt si pe termen de duratd, si ulterior de a incerca sa utilizezi
aceste informatii la elaborarea unui plan de afaceri, si anume:

Acumularea informatiei despre afacere, potentialii tai clienti si concurenti
Acumularea informatiei despre piata

Acumularea informatiei despre procesul de productie

Acumularea informatiei despre personal, precum i informatii financiar-contabile
Analiza situatiei actuale, oportunitatile si amenintdrile interioare si exterioare ale afacerii

@ De ce este nevoie de un Plan de afaceri?

\ﬁ/“ Situatia economica instabila si nesigurd, cadrul regulatoriu incert, concurenta durd,

schimbdrile frecvente de pe piata financiard, tehnologiile care avanseaza rapid, inflatia, impo-
zitele care uneori se schimbd anual odatd cu adoptarea legii bugetului etc. necesitd o atentie
deosebitd din partea ta si oferd o importantd vitald planificarii viitoarei tale afaceri. Cu cit dispui
de mai multa informatie referitoare la afacerea pe care o doresti cu atat mai multe posibilitati
reale vei avea pentru solutionarea problemelor.

* & o

Un plan de afaceri prezinta multe provocari si oportunitdi pentru un antreprenor incepator i re-
prezintd sansa de a-{i testa ideile, de a structura mai intdi toate oportunitatile i riscurile pe hartie.
Este un instrument de simulare a dezvoltdrii atat a succesului in afaceri, cit si a situatiei de esec.

Planul de afaceri te va ajuta sa-ti organizezi activitatea si sa prognozezi cum se va des-
fasura afacerea ta. Elaborand un plan de afaceri, nu risti cu nimic. Acesta reprezinta doar un
avantaj in asigurarea succesului tau, care te va ajuta sa prezinti in forma scrisd ideea de afacere si te
ghideaza sa fii atent la momentele sensibile pe care le implica o activitate antreprenoriala.
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Planul de afaceri te ajuta sa ei decizii mai bune si sa anticipezi problemele care pot
sa apara, inclusiv sa determini optiunile de afaceri potrivite. Investigatiile efectuate
a etapa de elaborare a Planului te ajutd sd anticipezi problemele viitoare astfel incat sa pofi
prevedea din timp solutiile posibile inainte de aparitia acestora, simuland pe hartie diferite cdi
de dezvoltare a afacerii, atat optimiste cat si pesimiste. Acest fapt iti oferd oportunitatea sd
elaborezi diferite strategii pentru a te asigura ca afacerea ta va raspunde circumstantelor, presi-
unilor sau schimbarilor imprevizibile din mediul de afaceri, concurential si din comportamentul
consumatorilor.

Planul de afaceri poate fi folosit ca un instrument de vanzare pentru a atrage resur-
sele necesare. Dacd doriti sd cereti finantare chiar si de la prieteni sau familie, atunci trebuie sa
le prezentati un Plan de afaceri, pentru ca ei s inteleaga cd ceea ce facefi este destul de serios.
De asemenea, Planul va fi util siin cazul in care intentionezi sd initiezi o discutie sau negocieri cu
potentialii investitori sau cu orice altd institutie financiara in scopul solicitarii unui imprumut.

Care este continutul unui Plan de afaceri?

Astfel, pentru a infelege ce este un Plan de afaceri, trebuie definit mai intai conceptul de
Lafacere”.

@ ~ Odefinitie neconventionald a acestui concept poate fi: intentia unei PERSOANE
\_(/‘ de aintreprinde anumite ACTIVITATI in scopul obtinerii unui PROFIT !

Altfel spus, Planul de afaceri reprezinta un tablou vizibil al viitoarei afaceri, imbunatatind san-
sele intreprinzatorului de a-si atinge scopul propus. Conform unui dictionar economic, Planul de
afaceri reprezintd documentul ce descrie trecutul, prezentul si planurile de viitor ale unei afaceri,
in vederea solicitarii unei investitii, cautdrii unui actionar sau vanzarii firmei. Planul de afaceri,
de requld, contine 0 componentd financiard solida.

Elaborarea unui plan de afaceri incepe cu expunerea viziunii antreprenorului asupra ideii sale de
afaceri. Fiecare intreprinzator are viziuni de tipurile:

¢ Vreau sdinfiintez o frizerie sau o retea de frizerii;

¢ Vreau sa cos hdinute pentru copii;

*  Vreau sd cos sau sa crosetez articole pentru femei;

¢ Vreau sd produc si sd comercializez sucuri din fructe etc.
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LVreau...” —este o viziune, care, de fapt, exprima obiectivul final la care doresti sd ajungi prin
afacere. (alea pe care o alegi pentru a implementa viziunea reprezinta strategia firmei tale.
Pentru a-ti argumenta strategia, trebuie sa raspunzi la urmdtoarele intrebari:

+ (are este esenta si care va fi generatorul de profit al afacerii tale ?
Care vor fi produsele sau serviciile tale?
Cum doresti sd arate produsele sau serviciile tale?
Cine vor fi clientii tai?
(are este cererea pe piata pentru produsele sau serviciile pe care doresti sa le oferi?
Unde vei ajunge in 3, 6, sau 12 luni? Chiar de la inceput fixeaza-ti obiective
cantitative!
¢ (are sunt punctele tari care te determind sd crezi cd vei reusi cu certitudine?

* ¢ o o

Pentru a actiona in continuare, iti recomanddm mai intai sd citesti cu luare aminte Anexa 5.
Structura unui Plan de afaceri. ncearca apoi sa elaborezi o schitd a Planului de afaceri, punand
pe hartie totul ce stii despre ideea ta de afacere. Cerceteaza partile care lipsesc si discutd cu alte
persoane care crezi ca sunt mai experimentate in aceste domeni, fie prieteni, colegi, profesori,
mentori.

Elaborarea Planului de afaceri necesitd timp, disciplind si multd cercetare. Nu trebuie sd percepi
crearea unui plan ca o povard sau o sarcind prea complicatd, inclusiv sa gandesti ca poti porni
o afacere reala fard un Plan de afaceri. De fapt, in activitatea de antreprenor vei intalni sarcini
mult mai grele decat elaborarea unui Plan de afaceri. Planul de afaceri va fi si un instrument de
vanzare, de aceea va fi bine sa-I cunosti pana in cele mai mici detalii. Toate sectiunile trebuie sa
fie identificate clar si usor de citit.

@ Structura unui Plan de afaceri trebuie s& cuprindd toate aspectele ce tin de:
V’ MARKETING, OPERATIUNI si SURSE FINANCIARE

Fiecare Plan de afaceri va contine sase elemente esentiale. Acestea sunt:

UNDE?
DE CE?
cum?
CAND?
CINE?
CE?

~ 5
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Incepe sa planifici chiar acum incepand cu elaborarea planului de marketing, apoi planul
operational si in final a planului financiar. Un exemplu de structurd detaliatd a unui Plan
de afaceri poti gdsi in Anexa 5. Structura unui Plan de afaceri.

Elaborarea Planului de Marketing

| Ceestemarketingul? (red cd deja te-ai si intrebat.

\,/ In sens general, marketingul reprezinta ,stiinta i arta de a convinge clientii s cum-
pere”. Renumitul marketolog, Philip Kotler, definea marketingul ca,,un proces social si manage-
rial, prin care indivizi sau grupuri de indivizi obfin ceea ce le este necesar si doresc, prin crearea,
oferirea si schimbul de produse si servicii avand o anumitd valoare”. Explicand mai simplu, mar-
ketingul reprezinta , arta si stiinta de a vinde”.

o

In acest context, marketingul este una din componentele de baza a Planului tau de afaceri si mai
mult ca atat marketingul va fi necesar de aplicat pe tot parcursul dezvoltarii afacerii tale. El este
unul din principalele instrumente utilizate actualmente de toate companiile care au obtinut
succes, vanzari mari, profituri mai inalte. Tinta marketingului sunt consumatorii: satisfacerea
necesitatilor consumatorului, previzionarea nevoilor acestora, deoarece fara clienti nu exista
vanzari si, prin urmare, nu poti obtine nici profit.

Planul de marketing va descrie toate activitatile de marketing legate de producerea si vanzarea
unui anumit produs sau serviciu, inclusiv bugetele alocate. In aceasta sectiune iti oferim cateva
puncte de reper la care trebuie sd te gandesti atundi cand elaborezi planul de marketing.

Dacd crezi ca nu ai destula experientd in acest domeniu, apeleaza la servicii de instruire sau
asistentd, pentru a beneficia de cunostintele unui specialist in domeniu, care ifi va oferi posibi-
litatea sa-ti imbunatdtesti aptitudinile in domeniul marketingului si sa alegi cea mai potrivita
strategie de dezvoltare pentru afacerea ta.

Pentru a elabora un Plan de marketing, antreprenorii combind, de requla, 4 politici principale,
numite, de obicei, cei,patru P” sau mixul de marketing. Acestea sunt:

POLITICADEPRODUS,
POLITICA DE PRET,
POLITICA DE PROMOVARE,
POLITICA DE PLASARE.
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POLITICA DE PRODUS va include aspecte ale managementului si marketingului de
produs, care se ocupd de specificatiile bunului sau produsului si la modul in care
reactioneazd la nevoile si dorintele consumatorului final.

®

©

POLITICA DE PRET se referd la procesul de stabilire a pretului pentru un produs,
inclusiv reducerile de pret.

POLITICA DE PROMOVARE include reclama, relatiile publice, publicitatea si vanzdrile
personale si se referd la diferite metode de promovare a unui produs, brand sau
companie.

POLITICA DE PLASAMENT sau distributie se referd la modul in care produsul ajun-
gela client; la aspectele ce tin de distributie la locul, regiunea geografici sau ramura
industriald unde produsul sau serviciul este vdandut, de segmentul cdruia se adre-
seazd - tineri, adulti, familii, companii, oameni de afaceri, femei, barbati etc.

Inainte de a evalua aceste elemente, trebuie sa definesti clar necesitatile pe care doresti sa le
satisfaci prin intermediul produselor sau serviciilor pe care intentionezi sd le oferi, piata tinta pe
care doresti s-0 cuceresti si obiectivele de marketing.

Incepe cu Studiul de Piatd!
¢ pentru conturarea necesitatilor consumatorilor

@

Desi procesul ar puteaincepe cu unele presupuneri pe care le poti face vis-a-vis de existenta unor
necesitati pe piatd, totusi, trebuie neapdrat sa-ti sustii ideea cu date concrete. Acestea te vor
ajuta sa afirmi sau sa negi informatia referitoare la numarul potentialilor clienti a produsului sau
serviciul tdu si sa gasesti raspuns la intrebarile ce tin de necesitdtile, doleantele consumatorilor,
caracteristicile produselor sau serviciilor solicitate de consumatori si cat sunt dispusi sa plateasca
pentru acestea. De obicei, pentru efectuarea studiilor de acest gen sunt necesare informatii care
pot fi colectate din doud surse: date primare si date secundare.

Date primare — informatia pe care o colectezi individual, inclusiv pe care o obtii in urma discutiilor
cu potentialii clienti referitor la necesitatile si dorintele lor de procurare a unui anumit tip de
produs sau serviciu pe care doresti sa-I oferi si, respectiv, pretul propus pentru comercializare.
Ai putea sd intrebi potentialii clienti prin telefon, sa porti discutii cu ei fata-n fata sau prin
intermediul unui chestionar. Poti s folosesti chiar e-mail-ul.
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Date secundare - informatia relevanta pentru afacerea ta, dar care a fost colectata de cdtre alte
organizatii. De exemplu, Biroul National de Statisticd este o sursd excelenta de informatii despre
diverse piete si tendinte pe piatd. Alte surse includ revistele de specialitate; asociatiile de afaceri
din industria respectiva; Camera de Comerf si Industrie etc.

+ pentru analiza concurentei pe piata

Realizarea analizei concurentei pe piatd este incd un pas important in procesul de definitivare
a strategiei de marketing. Trebuie sa stii la ce sa te astepti de la concurenti, adicd de la cei care
produc sau presteaza produse sau servicii identice sau similare. Raspunsurile la intrebarile men-
tionate mai jos te pot ajuta in efectuarea analizei situatiei concurentiale:

I Cine sint concurentii intreprinderii tale?

O Cesegment de piatd acoperd ei?

O Care este gama de produse comercializatd de concurenti pe piatd locald?

I Care sunt caracteristicile specifice ale produselor sau serviciilor propuse de concurenti?

I Care este pretul oferit de ei pentru produsele sau serviciile similare?

O Care este cheia succesului lor pe piata? Incearca s o definesti. Stim, nu este usor!!!
Trebuie sd examinezi majoritatea factorilor existenti pe piata in care intentionezi sa lansezi afa-
cerea ta, pentru a diferentia clar produsul sau serviciul oferit de firma ta pe piata dorita. Toatd

informatia ce tine de piatd si mediul competitiv trebuie sa te ajute sa intelegi daca ideea ta de
afaceri este una viabild.

0 metodd excelentd pentru a afla mai multe despre concurenti este contactarea sau chiar vizi-
tarea lor la locul de activitate. De exemplu, daca printre concurenti se enumerd un restaurant,
atundi consum in calitate de client serviciile acestui restaurant aflandu-te la fata locului. In ca-
zul unei unitdti de comer{ cu amanuntul - viziteaza magazinul, procurd si colecteaza informatia
despre deservirea clientilor, calitatea produselor, ambalajului etc.

/a3 Dupd ce ai recapitulat informatia privind consumatorii si concurentii, inclusiv viabi-
\,/ litatea ideii de afaceri, urmdtorul pas pe care trebuie sa-I faci este sa definesti toate
elementele strategiei de marketing incepand cu piata finta.
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+ pentru identificarea segmentului de piata

O piatd sau un segment de piatd este un grup relativomogen de clienti potenti-
ali. Afacerea ta poate opta pentru consumatori - persoane fizice, fie alte afaceri
sau persoane juridice.

Indiferent de situatie, incearcd sa determini consumatorii concreti, care iau decizia de cumpa-
rare in nume propriu sau in numele organizatiei pentru care lucreaza. Este foarte important sa
cunosti cine sunt aceste categorii de consumatori si care sunt factorii care influenteaza decizia
lor de cumpdrare. Pentru a definitiva piata sau segmentul de piatd tintd, trebuie sa tii cont de
urmdtorii factori:

demografic — varsta, genul, venitul, ocupatia, educatia

geografic — unde locuiesc consumatorii sau unde sunt amplasati-in cazul firmelor
psihologic — caracteristicile stilului de viatd, inclusiv activitatile, interesele si opiniile.
Dupa ce ai definit piata, trebuie sa definesti mai amanuntit produsul sau serviciul pe

care il vei oferi. In aceasta te vor ajuta cunostintele acumulate anterior despre cele
patru politici,,P” ale mixului de marketing.

@ ..

Politica de produs

Pentru a defini clar produsul sau serviciul tau, in sensul elaborarii unei politici de produs pe care
0 vei promova in continuare, va trebui sa intreprinzi cteva actiuni de bazd si anume:

I Enumerd caracteristicile specifice si beneficiile produsului sau serviciului si
concentreaza-te asupra conferirii unicitatii acestuia pe piata respectiva de desfacere!

[ Identifica care sunt motivele principale care vor determina clientii sa se orienteze spre
produsele sau serviciile tale!

I Afla la ce se gandeste, in primul rand, un potential client atunci cand ia decizia de
cumpdrare a produselor sau serviciilor tale?

[ Verificd incd odata care sunt produsele sau serviciile similare oferite de concurenti?

[ Identifica care sunt deosebirile si asemanarile dintre produsele tale si cele oferite de
concurenti?

~ 5
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I Afla cum produsele sau serviciile tale pot satisface necesitatile clientului mai ieftin si

mai rapid sau mai eficient decét cele ale concurentilor?

[ Investigheazd dacd mai exista si alte probleme sau necesitati pe care tu le poti

solutiona, iar concurentii nu.

Politica de pret

Odatd ce produsul sau serviciul tau este bine definit, trebuie sd stabilesti un pret competitiv al
acestuia. La stabilirea pretului trebuie sd ei in considerare urmatorii factori:

O

O
O
O

existenta mediului competitiv si informatiile primare despre preful cerut de
concurenti;

considerarea pretului de piatd si luarea in calcul a studiului de piatd efectuat;
stabilirea unui nivel al prefului care va asigura nivelul dorit de profit;

prognoza vanzarilor, pentru a te asigura ca pretul pe care-l ceri acopera toate
cheltuielile etc.

Spunand aceste lucruri, nu este mai putin important sa gdsesti raspuns si la urmdtoarele

intrebari:

O

O
O
O
O
O
O

\

(1)

(are poate fi ponderea vanzarilor produselor sau serviciilor tale pe piata?

(ine dintre concurentii tdi se afla la limita de sus a preturilor de vanzare?

Cine dintre concurenti se afla la limita de jos a preturilor de vanzare?

Prin ce se deosebesc produsele oferite de concurenti?

(are este limita prefului pe care poti s-o ceri pentru produsele sau serviciile oferite?
Existd oare limite de pref pentru produsele sau serviciile tale?

Vei putea oferi reduceri de pret (luand in considerare volumul, caracterul sezonier etc)?

Atentie! Nu poti crea imaginea unei calitati inalte si, in acelasi timp, sa oferi cele
mai mici preturi. Este nevoie sa alegi unul dintre aceste obiective. Pentru a atrage
atentia clientilor si a mentine sau spori rentabilitatea produsului sau serviciului,
poti propune un mod diferit de prezentare sau realizare a bunului oferit in raport
cu cel al concurentilor.
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Politica de plasare (distributie)

Plasarea produsului se referd la strategia de distributie a acestuia, care include amplasarea
afacerii si modul in care vei distribui produsul sau serviciul. Indiferent de canalul de distributie
ales pentru produsul sau serviciul oferit, trebuie sa te asiguri ca clientii il vor accesa cu maximd
usurinta.

Tnaceleasi ordine deidei, iata cateva intrebari ce trebuie analizate minutios la subiectul
amplasarea afacerii:

O Cine este responsabil de luarea deciziilor privind procesul de vanzare a produselor sau
serviciilor?

I Produsele sau serviciile sunt distribuite prin intermediari sau direct consumatorilor?

O Care este situatia in domeniul promovarii? Cine se ocupa de promovarea produselor
sau serviciilor tale?

I Care este cererea actuala la produsele sau serviciile similare pe piata?

I Cum vei promova produsele sau serviciile?

O Care dinintreprinderile concurente detine cea mai mare cotd de piatd la moment si de ce?

O Care este mdrimea cotei de piatd detinuta de cel mai important concurent?

®

/@ Dacd nu exista cerere pentru produsele sau serviciile oferite, schimbd IMEDIAT genul
de activitate al intreprinderii sau gandeste o noua modalitate de stimulare a cererii
pentru aceste produse sau servicii!

Alte elemente importante de analizat pentru amplasarea afacerii ar fi:
OO Accesul la materia primd
[ Distanta pana la pietele de desfacere
O Puterea de cumpdrare a populatiei
OO Accesul la energia electrica
OO Accesul la comunicatii (serviciile postale, telefon, internet etc.)
O Posibilitti de alimentare cu apa
I Acces la reteaua de canalizare
[ Starea drumurilor si accesul la drumurile centrale
O Compatibilitatea cu planul de urbanism din localitatea unde-1i planifici afacerea
[ Posibilitatea angajarii personalului calificat

~ 5
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I Transportul public (autobuz, microbuz, cale feratd)

[ Servicii financiare (Institutii de micro-finantare, Bancile comerciale, Asociatii de
Economie si Imprumut etc. )

I Prezenta unor afaceri similare

Politica de promovare

Promovarea este un element la fel de important al strategiei de marketing, prin care comunicati
cu clientii si consumatorii de pe piatd, pentru a-i familiariza cu produsul sau serviciul pe care-I
oferiti. Exista diverse tactici pentru a cuceri o cota de piatd, inclusiv publicitate prin intermediul
mass media, TV, radio, panouri, reclamd pe autobuze si microbuze, vanzari promotionale etc.

Majoritatea strategiilor de promovare includ o combinare a acestor tactici in functie de grupul tinta
pe care doresti sa-| abordezi si de bugetul pe care l-ai stabilit pentru actiunile de promovare. De
aceea pentru a alege o politicd eficienta de promovare trebuie sd definesti urmatoarele:
O Care sunt preferintele cele mai importante ale clientilor atunci cand decid s cumpere
un produs sau serviciu?
O Care sunt beneficiile clientului?
I Care este principala idee pe care doresti sa o comunici potentialilor cumparatori?
I Poti prezenta ideea sau mesajul dorit in 20-30 de secunde?
O Cumiti doresti sd actioneze clientul: sa achizitioneze mai multe produse/servicii sau sa
cumpere un singur produs/serviciu?

Daca vei raspunde la intrebarile mentionate, atunci neapadrat vei reusi sd elaborezi si s realizezi
propriul plan de marketing, care la randul sdu va contribui esential la reusita afacerii tale.
Gandeste bine o schemd de lucru, pe care o vei putea revizui dupd anumite intervale de timp
in functie de situatia din cadrul afacerii: lunar, trimestrial si anual. Acest plan trebuie sa fie
perfectionat, modificat si ajustat la schimbarile care vor aparea in activitatea intreprinderii tale.
Nu Idsa Planul sa se prafuiasca pe un raft sau in sertarul mesei de birou.

/= ATENTIE pentru proprietarul unei afaceri! Cu cat te vei ocupa mai mult timp de afacerea

@, proprie, cu atat vei avea mai multe posibilitdti pentru a deveni un adevarat expert in
evaluarea necesitatilor, tendintelor, cererii si ofertei pe piatd si, evident, vei obfine si
mai multe beneficii.
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Elaborarea Planului Operational

Planul operational ca parte componentd a Planului de afaceri trebuie sd includa informatii des-
pre furnizori, planurile de producere, prestarea serviciilor, reglementarile relevante si resursele
umane. Toate aceste detalii sunt necesare pentru a organiza cat mai eficient afacerea ta. In con-
tinuare, vom analiza dupa aceeasi metoda fiecare element in parte.

Furnizori

De lainceputul afacerii elaboreaza o lista a persoanelor care vor furniza materialele si produsele
necesare pentru desfasurarea activitatii de antreprenoriat. Informatiile despre furnizorii cheie
trebuie sd includa adresele, produsele si termenii lor de plata. Va fi foarte util sa identifici si niste
furnizori de rezerva, daca furnizorii pe care ai mizat au unele probleme.

Relatia ta cu furnizorii trebuie sa reprezinte ceva mai mult decat pretul oferit, pentru cd ei pot sa
contribuie prin diferite metode la dezvoltarea afacerii tale. De exemplu, unii furnizori, pe lingd
un produs la un pret rezonabil pot oferi un parteneriat mai complex, cum ar fi investitii in echi-
pament, asistenta si intretinere a echipamentului, uneori chiar si parteneriat de marketing.

Operatiuni

/ N
\-r/ Acest capitol te va ajuta sd acumulezi informatii necesare pentru elaborarea planului
de producere sau de prestare a serviciilor. Este bine sa hotarasti de la inceput:

I Unde vor fi amplasate spatiile productive si personalul administrativ?

O Ce suprafatd va fi necesara pentru producere, cum va fi aceasta obtinutd?

O Ce facilitati sunt disponibile (comunicatii, electricitate, gaz, apd, cdi de acces etc.)?
O Cefel de tehnologii vei folosi? Ce utilaje si echipamente sunt necesare?

[ Care va fi capacitatea de productie?

O Ceriscuriimplica procesul de productie si ce masuri de protectie poti intreprinde?
[0 Ce materie primd si materiale vor fi folosite si care vor fi furnizorii?

I Care va fimodalitatea de transportare a materiei prime, a materialelor?

O Unde se va depozita materia primd, materialele, inclusiv si produsele finite?

O Cine pot fi partenerii tai in afaceri, in cazul unui parteneriat?

~ 5
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Forma de organizare si conducere a afacerii
I Ce denumire ai ales? Are acest nume vreo semnificatie deosebita ?

O Ce formd juridica de organizare ai ales pentru afacerea ta? De ce ai ales anume aceastd
forma, care sunt avantajele si dezavantajele ei?

[0 Cate cote sau actiuni detine fiecare asociat in cazul unor parteneriate posibile si ce
pondere au fiecare dintre partenerii asociati?

I Unde va fi plasat sediul firmei etc.?

Structura organizatorica si echipa manageriala
O Defineste organigrama sau structura firmei.

I Descrie principalele functii ale personalului cheie.
I Descrie in ce masura proprietarii (asociati sau actionari) se vor implica in conducerea
afacerii.

O Identifica cine sunt persoanele care vor conduce afacerea etc.

Forta de munca si angajarea personalului
O Stabileste structura si calificarile personalului pe care vei avea nevoie sa-i angajezi.

[J Determind modalitatea de selectare a personalului si cum vei instrui suplimentar
personalul in caz de necesitate.

[ Stabileste de la inceput marimea salariului care va fi achitat lunar si suplimentar poti
stabili alte forme nesalariale de motivare a personalului.

Identificarea personalului calificat in conformitate cu necesitatile activitatii tale este o
componenta importanta pentru asigurarea succesului in afacere. Chiar dacd la momentul
initierii afacerii, intentionezi sd activezi de unul singur, in caz de ldrgire a afacerii trebuie sd
fii pregatit si familiarizat cu unele aspecte ce tin de angajarea personalului. In acest sens,
iti propunem o listd de verificare, care va asigura ca Planul de angajare al personalului sa
fie complet si potrivit pentru realizarea scopului propus (vezi Boxa 3 Lista de verificare si
angajare a personalului).
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Lista de verificare pentru angajare a personalului

1. Elaborarea fisei de post pentru fiecare pozitie de personal, care include:
O Functiile si sarcinile
O Salariul
[ Orele de lucru
[ Forma de raportare

2. Elaborarea si comunicarea clard a politicilor si procedurilor referitoare la resursele umane:
O Concediu de boala
[ Concediu anual si concediu de ingrijire a copilului
I Concediu pe cont propriu
[ Plangeri
[ Politica disciplinara
O Zile libere
[ Beneficii

[ Securitatea la locu
O Contracte de muncd
I Imporzite si contributii (impozitul pe venit, asiqurarea medicala, fondul de pensii, fondul social)
[ Registrul cartilor de muncd

[ Standardele de angajare etc.

~ 5
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Elaborarea planului financiar

Efectuarea unei analize financiare detaliate a afacerii dorite te va ajuta sd determini daca
afacerea ta este sau nu viabild. De asemenea, te va ajuta sd determini dacd poti castiga suficienti
bani in aceastd afacere pentru necesitatile personale si/sau obtinerea unui profit adecvat!

Cunoasterea volumului vanzarilor si cheltuielilor lunare te va ajuta sa ei decizii bune referitor la
procurarea echipamentului, angajarea personalului sau utilizarea liniei de creditare.

Un element important la elaborarea Planului financiar este enumerarea pe o lista a tuturor chel-
tuielilor legate de lansarea afacerii tale, iar structura dupd care poti elabora bugetul de lansare
este prezentat in Tabel 1: Bugetul de lansare a afacerii. Incearca sa incluzi toti banii planificati
pentru lansarea afacerii pana la ziua oficiald de deschidere, astfel vei obtine o cifra aproape reala
ainvestitiilor necesare la etapa de initiere.

Tabel 1: Bugetul de lansare a afacerii

Denumire Valoare  Sursa de finantare

1. Cheltuieli de constituire

2.Taxe

3. Impozite

4. Asigurdri

5. Licente

6. Terenuri

7. Cladiri

8. Masini si utilaje

9. Mijloace de transport

10. Mobilier

11. Stocuri initiale de materie primad si materiale
12. Stocuri initiale de marfuri

13. Salarii brute, inclusiv contributia angajatorului
14. Chiria

15. Amenajdri si reparatii

16. Intretinere

17. Utilitati (electricitate, gaz, apa, energie termicd etc.)
18. Alte cheltuieli (nenominalizate)

XX. Necesar de numerar (cash)
FINANTARE TOTALA
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Un alt element nu mai putin important la elaborarea planului financiar este prognozarea intru-
un tabel a Fluxului de numerar necesar desfasurarii afacerii din prima zi de activitate.

Fluxul de numerar are forma unui tabel ce include veniturile sau incasarile pe care le preconizezi
sd le obtii in fiecare luna si cheltuielile pe care trebuie sa le efectuezi. Aceasta iti oferd posibi-
litatea sa verifici achitarea facturilor lunare si responsabilitatile financiare fata de creditori si
debitori.

Dacd ai nevoie de bani pentru a incepe afacerea, detaliaza suma de bani necesard conform
necesitatilor inclusiv si planul de rambursare, definit simplu:

@ Fluxul de numerar este diferenta dintre incasdrile si pldtile curente ale unei
\_(/‘ firme, pe 0 anumita perioada de timp.

In practica, Fluxul de numerar, asemanator unei balante de verificare, are si dublu rol:

¢ oferd informatii despre ceea ce se va intampla/s-a intamplat din punctul de vedere al

rezultatelor/rulajelor;

¢ vaajuta sa planificati activitatea viitoare a firmei.
Marele avantaj al acestui gen de evidentd este flexibilitatea: puteti include in fluxul de numerar
numai informatiile de care aveti nevoie. Drept exemplu, puteti examina in Anexa 7. Exemplu de
Flux de numerar pentru a intelege cum arata un tabel al fluxului de numerar care inregistreazd
veniturile si cheltuielile generate de realizarea unui produs. O buna previzionare a cash flow-

ului, numita si buget de cash flow, sta la baza procesului financiar al unei firme si este deosebit
de important pentru supravietuirea acesteia.

Bilantul contabil la inceputul activitatii intreprinderii prezinta situatia in care afacerea dato-
reazd sau detine ceva la o datd anumita. Bilantul contabil este compus din declaratia prognoza-
td a activelor, pasivelor si actiunilor pentru primul an de activitate.

ACTIVELE includ numerarul, inventarul, conturile primite, cladirile si echipamentul.
PASIVELE includ datoriile pe termen scurt si termen lung, conturile de platit siimpozitele de achitat.

Mai multe detalii privind evidenta activitatii de antreprenoriat sunt prezentate in urmatoarele
capitole.

Riscurile afacerii: Intr-un plan de afaceri este foarte important sa prognozezi si sa analizezi
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riscurile pe care le poate implica afacerea ta. Problematica riscurilor poate fi analizata din mai
multe puncte de vedere, lata cateva dintre acestea:
¢ Riscurile privind proprietatea:
- Dezastrelenaturale (cutremurele, inundatiile, alunecdrile de teren, furtunile puternice
etc.) afecteazd, de requld, mai multi intreprinzdtori si au efecte negative majore.
Solutia cea mai eficientd de protectie impotriva acestor riscuri este asigurarea.
- Incendiile reprezintd situatii de risc care se produc frecvent. Protectia presupune atat
madsuri complexe de prevenire cat si asigurarea.
- Furturile, reprezintd, de asemenea, situatii de risc. Pentru prevenirea si limitarea
acestora se pot folosi sistemele de alarmad si agentii de pazd, precum si asigurarea.

* Riscurile privind clientii se referd indeosebi la vanzarile pe increderea personald sau
eliberarea produselor la realizare, in cazul in care clientul refuza din diverse motive sa
plateascd produsul achizitionat. De cele mai multe ori, aceste riscuri pot fi prevenite
prin incheierea contractelor unde este stipulatd raspunderea fiecdrei parti.

¢ Riscurile privind personalul se refera la furturi sau la falsuri comise de cdtre proprii
angajati ai intreprinzatorului. Cauzele tin atdt de lacunele savarsite in selectarea
corespunzdtoare a persoanelor angajate, cat si de mediul intern al organizatiei (relatiile
dintre angajati si angajator, politica salariald si asteptdrile angajatilor, sistemul de
control intern si procedurile prevazute in cazul depistarii unor situatii negative).
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Lista de verificare a Planului de afaceri

Mai jos este prezentata o listd de verificare a con{inutului Planului de afaceri. Poti folo-
si aceasta lista de verificare ca un ghid, pentru a te asigura cd ai inclus majoritatea informatiilor
necesare in Planul de afaceri. Marcheazd aspectele considerate!

«

I Sumarul executiv

O Profilul afacerii (introducere)

O Analiza pietei si a domeniului/sectorului de activitate (identificarea oportunitatilor)
I Identificarea produsului/serviciului

[ Identificarea pietei tinte

O Cercetarea de marketing

I Analiza concurentiala

[ Strategia de marketing (tactici si instrumente)
O Strategia de promovare

O Strategia de stabilire a preturilor

O Strategia de distributie sau amplasare

I Planul operational (cerinte privind resursele)
O Furnizorii

O Planurile de producere/cerintele operationale
J Reglementdrile operationale

O Resursele umane

O Informatiile financiare

O Costurile de lansare

[ Bilantul contabil

O Prognoza fluxului de numerar

O Analiza riscurilor

I Planurile pe viitor

I Anexele

Aditional acestei liste va prezentam un exemplu de plan de afaceri (vezi Anexa 6. Exemplu de
Plan de afaceri).
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EVIDENTA CONTABILA ST IMPOZITAREA

Inacest capitol vom' expuneinformatiidespre evider;'ga contabild siimpozitarea uneiintreprinderi
intr-un mod putin diferit de toate celelalte capitole. El va cuprinde pe alocuri si aspecte teoretice
ce tin de evidenta contabild, inclusiv in partida simpld, dar si informatii de ordin legislativ.
Suntem convinsi cd ele nu te vor plictisi, deoarece cunostintele acumulate in acest capitol iti vor
fi de mare folos si te vor ajuta mult sa faci fata cerintelor impuse de politicile fiscale promovate
de Republica Moldova in raport cu sectorul intreprinderilor mici si mijlocii.

Aspecte generale privind sistemul de evidentd contabila

In Moldova sint utilizate cateva sisteme de tinere a evidentei contabile, iar decizia de aplicare a
uneia sau alteia ii apartine fiecarui antreprenor in functie de preferintele si specificul activitatilor
sale: Acestea sunt:

*  Sistemul in partidd simplg;

¢ Sistemul simplificat in partida dublg;

+ Sistemul complet in partida dubld.

(a )

(
PARTIDA DUBLA,

m E FINANCIARE

SIMPLIFICATE

RAPOARTE FINANCIARE

E= R

DECLARATII FISCALE ‘ DECLARATII FISCALE

Inainte de a prezenta o scurtd descriere a fiecarei dintre aceste metode, vom trece in revista
notiunile de baza cu care opereaza evidenta contabild, raportarea si monitorizarea activitatii de
antrepronoriat. Apoi, in urmatorul subcapitol, vei avea posibilitate sa compari elementele fieca-
rui sistem de tinere a evidentei contabile, pentru a medita asupra alegerii celui mai potrivit.
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Bazele contabilitatii

Evidenta contabild a aparut din necesitatea estimarii cantitative a resurselor si in prezent
indeplineste un sir de functii, principale fiind cea informationald, de control i analitica.

Pentru obtinerea si prezentarea informatiei despre starea patrimoniului intreprinderii si rezulta-
tele financiare, evidenta contabild se bazeaza pe principii speciale, care sunt utilizate in toate
tdrile cu economie de piatd.

Informatia din rapoartele financiare trebuie sa corespunda urmatoarelor caracteristici calitative:
sd fie simpla, clara, obiectiva, completa si utila. Continutul, de asemenea, trebuie sa fie
prioritar fatd de forma.

Patrimoniul intreprinderii este totalitatea bunurilor, care apartin intreprinderii si au fost pro-
curate din surse proprii sau strdine. Sursele proprii reprezintd drepturile intreprinderii, iar surse-
le strdine sunt datoriile care trebuie sd fie rambursate.

Inbaza celor expuse, putem oferi urmatorul echilibru al evidentei contabile:

| Patrimoniu = Drepturi + Datorii |

Patrimoniul in limbaj contabil este numit activ, iar drepturile si datoriile — pasiv. Asadar,
deducem ca elementele principale ale evidentei contabile sunt patrimoniul, drepturile si
datoriile fiecrui antreprenor. Insa, evidenta contabila nu se limiteaza doar la studierea bunurilor
intreprinderii si surselor de procurare. Utilizarea patrimoniului in activitatea intreprinderii duce
la aparitia cheltuielilor si veniturilor, care, la randul lor, conduc la diminuarea sau cresterea
patrimoniului. De aceea evidenta contabild studiaza si procesele intreprinderii care duc la
modificarea patrimoniului.

Cheltuielile sunt mijloacele folosite de intreprindere pentru asigurarea activitatii sale.
Veniturile sunt avantajele economice obtinute de intreprindere in rezultatul activitatii sale.

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

| Venituri — Cheltuieli = Rezultat financiar |
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Generalizand cele expuse, conchidem ca obiectul evidentei contabile este patrimoniul, drep-
turile si datoriile, veniturile si cheltuielile si, desigur, rezultatul financiar.

Pentru desfdsurarea activitatii, oricare intreprindere are nevoie de mijloace concrete, numite
active. Aceste mijloace sunt diverse, in functie de rolul lor in procesul economic si, din acest
punct de vedere, ele se impart in active pe termen lung si active curente.

Activele pe termen lung reprezinta bunurile materiale, cu o durata de functionare mai mare
de un an si o valoare mai mare de 3000 lei. Activele pe termen lung sunt clddirile, terenul,
utilajul, masinile si altele. Deoarece activele pe termen lung se utilizeaza in multe cicluri de
activitate, ele sunt supuse uzurii.

Activele curente se folosesc doar o singura data in activitatea intreprinderii, adica valoarea
lor se consumd intr-o singurd operatie economica. Activele curente sunt materialele, produsele,
madrfurile, banii etc. Activele curente au o durata de utilizare mai mica de un an.

Metodele evidentei contabile sunt:

Bilantul contabil;
Contul;

Dubla inregistrare;
Evaluarea;
(alculatia;
Documentarea;
Inventarierea.

Bilantul contabil este un raport financiar, aplicat pentru sistematizarea, gene-
ralizarea si gruparea in expresie valoricd la o datd anumitd a activelor si pa-
sivelor.

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

Dubla inregistrare se numeste inregistrarea concomitentd si cu aceeasi sumd a
unei operatii economice in doud conturi.

Evaluarea este procedeul de determinare a valorii elementelor contabile la recu-
noasterea initiald si la intocmirea bilantului contabil.
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(alculatia este o metoda de stabilire ulterioard a valorii elementelor contabile
prin aplicarea metodelor matematice.

Documentarea reprezintd un mod contabil de fixare a operatiilor economice doar
prin documente.

Aici se cere sa explicam si notiunea de document, care are o insemndtate deosebita nu numai
pentru evidenta contabild, dar si pentru activitatea de antreprenoriat in general.

Prin urmare, documentul reprezinta un act scris, care confirma efectuarea unei operatiuni
economice. Documentele contabile se impart in documente primare si registre contabile.
Documentul primar se elaboreaza la momentul infaptuirii operatiunii economice sau nemijlocit
dupd finalizarea ei. Cumularea, sistematizarea si prelucrarea informatiei din documentele
primare se efectueaza in registrele contabile.

@ Inventarierea reprezintd un procedeu al metodei contabilitdtii de verificare a
\// existentei si stdrii bunurilor intreprinderii.
Inventarierea indeplineste 2 functii:
¢ stabileste existenta efectivd a patrimoniului;
* controleaza corespunderea dintre datele contabile si realitate.
Standardele nationale de contabilitate admit metode alternative de evaluare si evidentd a

activelor, veniturilor, cheltuielilor si a rezultatelor financiare a intreprinderii. Fiecare antreprenor
este obligat sa elaboreze politica de contabilitate a firmei.

Deoarece evidenta contabila se bazeaza pe documentele primare, este foarte important sa cu-
noasteti mai multe despre aceste tip de documente.

Documentele primare reprezinta confirmarea documentara (pe suport de hartie sau in forma
electronicd), care justificd efectuarea operatiei economice si acorda dreptul de a o efectua.

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

Dupa forma aprobata, documentele se impart in: tipizate si netipizate.
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Documentele tipizate sunt aprobate legislativ si sunt obligatorii pentru toti agentii econo-
mici. In lipsa formularelor tipizate, intreprinderea poate si-si elaboreze formulare proprii. Do-
cumentele tipizate pot fi cu regim special si fard regim special.

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

Documentele fard regim special se utilizeaza |a evidenta mijloacelor fixe, materialelor, salariilor,
rezultatelor inventarierii etc.

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

Documentele primare intocmite pe suport de hartie sau in forma electronicd au aceeasi putere
juridica.
In cazul elaborarii documentului primar in forma electronica, agentul economic este obligat, la
solicitarea utilizatorului, sd imprime copia documentului pe suport de hartie din cont propriu.
Elementele documentelor primare:

¢ Denumirea si numarul;

¢ Data intocmirii;

¢ Denumirea, adresa, codul fiscal a persoanei care a emis documentul;

¢ Denumirea, adresa, codul fiscal a persoanei care a primit documentul;

¢ (Continutul faptelor economice;

+ (antitatea si valoarea faptelor economice;

¢ Functia, numele, prenumele, semnatura si stampila persoanelor responsabile.
Dacd in documentul primar lipseste macar unul din elementele obligatorii, atunci documentul
nu este valabil. In documentele primare utilizate pentru uzul intern al intreprinderii pot fi omise

datele privind denumirea, adresa si codul fiscal. Intreprinderile pot include in documentele
primare elemente suplimentare.
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Datele ce tin de activitatea antreprenoriald se acumuleaza si se prelucreaza in registrele
contabile. Registrele contabile pot avea forme diverse: i) Forma de carte; ii) Foi separate; iii)
(artele; iv) Documente electronice.

Registrele contabile

Nomenclatorul si structura registrelor contabile se stabilesc de fiecare intreprindere de sine sta-
tdtor, pornind de la necesitatile informationale proprii, tinandu-se cont de normele metodolo-
gice si prezenta elementelor obligatorii.

Registrele contabile se elaboreaza pe suport de hartie sau in formd electronica. Elementele obli-
gatorii ale registrelor sunt: i) Denumirea registrului, i) Denumirea intreprinderii, iii) Perioada
de inregistrare, iv) Data efectudrii operatiilor economice, v) Cantitatea si valoarea operatiilor
economice, vi) Functia, numele, prenumele si semndtura persoanelor responsabile.

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

@ Sisteme de evidentd contabild in Republica Moldova

K_,/ Precum am mentionat, in Moldova sunt utilizate cateva sisteme de tinere a evidentei
contabile, iar decizia de aplicare a uneia sau alteia ii apartine fiecarui antreprenor in functie de
preferintele si specificul activitaii antreprenoreale.

a. Sistem in partidd simpla;
b. Sistem simplificat in partida dubla;
¢. Sistem complet in partida dubla.
A. Sistemul in partida simpla:
Au dreptul sd tina contabilitatea in partida simpla, fara prezentarea rapoartelor financiare intre-
prinderile, care nu depdsesc limitele a 2 din cele 3 criterii enumerate mai jos:
¢ Venitul din vanzari — cel mult 3 milioane lei;
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* Activele pe termen lung — cel mult 1 milion lei;
¢ Numarul mediu de salariati — cel mult 9 persoane.

B. Sistemul simplificat in partida dubla:

Au dreptul sd tina contabilitatea simplificatd in partidd dubla cu prezentarea rapoartelor finan-
ciare simplificate intreprinderile care nu depasesc limitele a 2 din 3 criterii:

+ Venitul din vanzari — cel mult 15 milioane lei;

¢ Totalul bilantului contabil — cel mult 6 milioane lei;

¢ Numarul mediu de salariati — cel mult 49 persoane.

C. Sistemul complet in partida dubla:

(ontabilitatea completd in partidd dubla, cu prezentarea rapoartelor financiare complete, o tin
intreprinderile care nu corespund criteriilor mentionate mai sus i, indiferent de criteriile speci-
ficate, este obligatorie pentru:

¢ Institutiile publice si de interes public;

+ Intreprinderile importatoare de mérfuri supuse accizelor;

* Institutiile financiare, casele de schimb valutar, lombardurile;

+ Intreprinderile din domeniul jocurilor de noroc si altele.

tabile in baza Standardului National de contabilitate, ce tine de aplicarea

@ Pentru antreprenorii incepatori poate fi mai atractiva tinerea evidentei con-
\./ contabilitatii in partida simpl.

Prezentul standard a fost aprobat prin Ordinul ministrului finantelor nr. 104 din 27.11.2002,
publicat in Monitorul Oficial nr.170-172 din 13.12.2002. Acesta se extinde asupra tuturor
persoanelor juridice si fizice, care desfdsoard activitate de intreprinzdtor, organizatiilor
necomerciale, indiferent de apartenenta lor de ramurd, tipul de proprietate, forma juridica si
de organizare.

Tinerea evidentei contabile in partida simpld se bazeazd pe patru documente contabile obli-
gatorii. In ghidul nostru le puteti gsi in urmétoarele anexe: Anexa 8. “Registrul incasdrilor (ve-
niturilor) si pldtilor (consumurilor si cheltuielilor)”; Anexa 9. “Borderoul de evidentd a productiei
proprii”; Anexa 10. “Borderoul de evidentd a decontdrilor cu debitorii si creditorii”; Anexa 11. “Bor-
deroul de evidentd a mijloacelor fixe si a obiectelor de micd valoare si scurtd duratd’”.
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Impozitele si taxele fac parte din categoria de plati obligatorii, pe care orice agent economic
trebuie sd le efectueze in conformitate cu legislatia in vigoare. Acestora li se alatura contributiile
de asigurdri sociale si primele medicale.

Impozitarea

Tn acest Ghid vom enumera doar tipurile de impozite, taxe si contributii aferente activitatilor la
etapa primara a dezvoltdrii unei afaceri. Pentru mai multe detalii, antreprenorul sau contabilul
va trebui sa consulte ori de cate ori are nevoie pagina oficiala a Inspectoratului Fiscal de Stat.
(www.fisc.md) sau sa telefoneze la unul din consultantii oficiilor teritoriale ale Inspectoratului
fiscal, a cror contacte le puteti gdsi in Anexa 12. Lista oficiilor teritoriale ale Inspectoratului Fiscal
sau pe pagina lor web- http://www.fisc.md/ro/contacts/telterit/.

Impozite si taxe generale de stat. Tipurile de impozite si taxe generale de stat sunt
urmdtoarele:

+ Impozitul pe venit

¢ Taxa pe valoarea addugatd

* Accizele

¢ TaxaVamala,

+ Taxele Rutiere,

¢ Alte impozite generale de stat (in relatii cuimobile in proprietate)

Impozitul pe venit (Cod Fiscal: Titlul Il. Impozitul pe venit). Pentru toate tipurile de intreprin-
deri, pe parcursul anului 2009, se aplica cota zero la impozitul pe profitul nedistribuit al persoa-
nelor juridice. Veniturile orientate la plata dividendelor se impoziteaza cu 15 %.

Conform Codului Fiscal si Legii pentru modificarea si completarea unor acte legislative nr. 177-
XVI din 20.07.2007, suma totala a impozitului pe venit se determina:
a) pentru persoane fizice, cu exceptia gospoddriilor tdranesti (de fermier) si
intreprinzatorilor individuali, in marime de:
¢ 7% din venitul anual impozabil ce nu depaseste suma de 25200 lei;
* 18% din venitul anual impozabil ce depdseste suma de 25200 lei.
b) pentru persoanele juridice - in marime de 0% din venitul impozabil
) pentru gospodariile taranesti (de fermier) si intreprinzdtorii individuali - in mdrime de
0% din venitul impozabil.
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Totul despre impozitul pe venit: scutiri si facilitati, impozitare, requli, achitare, calculare putei
gasi pe pagina web a Inspectoratului fiscal de stat http://www.fisc.md/ro/lege/fiscrm/2/

Taxa pe Valoarea Adaugata (T.V.A.) reglementatd de Codul Fiscal: Titlul lll, T.V.A. este impozit
general de stat, care reprezinta o forma de colectare la buget a unei parti din valoarea mdrfurilor
livrate si serviciilor prestate care sunt supuse impozitdrii pe teritoriul Republicii Moldova, precum
si a unei parti din valoarea marfurilor, serviciilor impozabile importate in Republica Moldova.

Conform CF, pentru anul 2009, s-au stabilit urmatoarele Cote ale TVA:
a) cota-standard - in mdrime de 20% din valoarea impozabild a marfurilor si serviciilor
importate si a livrarilor efectuate pe teritoriul Republicii Moldova;
b) cote reduse in marime de:

- 8% - la painea si produsele de panificatie (190120000, 190540, 190590300,
190590600, 190590900)*, la laptele si produsele lactate (0401 0402, 0403, 0405,
040610200)*, livrate pe teritoriul Republicii Moldova cu exceptia produselor
alimentare pentru copii care sunt scutite de T.V.A., in conformitate cu art.103 alin.
(1) pt.2);

- 8%-lamedicamentele, atat indicate in Nomenclatorul de stat de medicamente, cat
Moldova, precum si medicamentele preparate in farmacii conform prescriptiilor
magistrale, cu continut de ingrediente (substante medicamentoase), autorizate (in
redactia Legii Nr.177-XVI din 20 iulie 2007);

- 8% — la marfurile, importate si/sau livrate pe teritoriul Republicii Moldova, de
la pozitiile tarifare 3005, 3006 10, 3006 20 000, 3006 30 000, 3006 40 000, 3006
60, 3006 70 000, 3707 90, 3808 94, 3821 00 000, 3822 00 000, 4014, 4015, 4818
90, 9001 10 900, 9001 30 000, 9001 40, 9001 50, 9018 31, 9018 32, 9018 39 000
(introdusa prin Legea Nr.177-XVI din 20 iulie 2007, in vigoare 1 ianuarie 2008; in
redactia Legii Nr.172-XVI din 10 iulie 2008);

- 5% - la gazele naturale si gazele lichefiate, atat la cele importate, precum si la cele
livrate pe teritoriul Republicii Moldova;

Q) cotazero - la marfurile si serviciile livrate in conformitate cu art.104, Capitolul V.

Accizele — impozit general de stat, stabilit pentru anumite categorii de mdrfuri de consum.
Reglementarea acestuia este stabilit in Codul Fiscal, Titlul IV: Accizele, informatii detaliate si
actualizate gdsiti la link-ul http://www.fisc.md/ro/lege/fiscrm/5/
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Pldtitori de accize sunt persoanele fizice si juridice care prelucreazd si/sau fabrica, importd marfuri
supuse accizelor, precum si subiectii care desfasoara activitate in domeniul jocurilor de noroc.
Acestia sunt obligati sa detina registrul de evidenta a marfurilor si sa primeasca certificat de
acciz pand la inceperea activitatii in cauza.

Cotele accizelor se stabilesc in baza art.122 al Codului fiscal: a) in sumd absolutd la unitatea de
masurd a mdrfii sau b) ad valorem, in procente de la valoarea marfurilor, fara a fine cont de
accize si TVA ,ori de la valoarea in vamd a marfurilor importate, luand in considerare impozitele
si taxele aferente importului, fard a tine cont de accize si TVA.

Taxa vamala este o plata obligatorie, perceputd de autoritatea vamald la introducerea sau
scoaterea marfurilor de pe teritoriul vamal al Republicii Moldova.

Pldtitori ai taxelor vamale sunt persoanele fizice si juridice care importa bunuri materiale.
Tarifele vamale se stabilesc anual in Anexa nr.1 la Legea nr. 1380-XIIl din 20 noiembrie 1997 Cu
privire la tariful vamal.

In tariful vamal se aplicd urmatoarele tipuri de taxe vamale:
¢ advalorem, calculatd in procente fata de valoarea in vamd a marfii;
* specificd, calculatd in baza tarifului stabilit la o unitate de marfa;
+ combinata; va aplica trei tipuri de tarife: ad valorem, specifice si combinate.

De asemenea, importul si exportul marfurilor este supus pldtilor pentru procedurile vamale.

Cuantumul acestora este stabilit prin Anexa 2 la Legea tarifului vamal. Aceasta insa nu face
parte din categorii taxelor generale sau locale, ea se aplica de catre autoritatile vamale.

Taxele rutiere sunt reglementate de Codul fiscal, Titlul IX. Subiectii impunerii achita taxele
rutiere la conturile trezoreriale ale bugetului de stat. Informatii detaliate gasiti pe pagina IFS
(www.fisc.md).

Impozite si taxe locale. Tipurile de impozite si taxe locale sunt cele reglementate de Titlul
VII: Codului Fiscal: Taxe locale ale. Taxa locala este o plata obligatorie aplicata de cdtre autoritatile
publice locale si efectuata la bugetul unitatii administrativ-teritoriale. Conform Titlului VIl impozite
locale sunt:

a) Taxa pentru amenajarea teritoriului

b) Taxa pentru dreptul de a organiza licitatii locale si loterii

) Taxa pentru amplasarea publicitatii (reclamei) (Legea nr.108-XVI din 16 mai 2008)
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d) Taxa pentru dreptul de a aplica simbolica locala

e) Taxa pentru unitdtile comerciale si/sau de prestari servicii de deservire sociala

f) Taxade piata

g) Taxa pentru cazare

h) Taxabalneara

i) Taxa pentru prestdri servicii de transport auto de calatori pe teritoriul municipiilor,
oraselor si satelor (comunelor) (in redactia Legii nr.177-XVI din 20.07.2007, in vigoare
de la Tianuarie, 2008)

j)  Taxa pentru parcare

k) Taxa de la posesorii de cdini

[) Taxa pentruamenajarea localitdtilor din zona de frontierd sau birouri (posturi) vamale
de trecere a frontierei vamale.

De asemenea, impozite locale sunt considerate si alte 2 categorii de impozite: (i) impozitele pe
bunuri imobiliare, (ii) taxele pentru resursele naturale.

Impozitul pe bunurile imobiliare este reglementat prin Titlul VI al Codului Fiscal. Impozitul
pe bunurile imobiliare reprezintd o plata obligatorie la buget de la valoarea bunurilor imobi-
liare.

Taxe pentru resurse naturale (Cod Fiscal: Titlul VIII. Taxe pentru resurse naturale. Informatii
detaliate pot fi gasite la http://www.fisc.md/ro/lege/fiscrm/10/). Conform art. 299, Sistemul
taxelor pentru resursele naturale reglementate de prezentul titlu include:

a) taxapentru apa;

) taxa pentru efectuarea prospectiunilor geologice;

) taxa pentru efectuarea explordrilor geologice;

) taxa pentru extragerea mineralelor utile;

) taxa pentru folosirea spatiilor subterane in scopul constructiei obiectivelor subterane,
altele decat cele destinate extractiei mineralelor utile;

f) taxa pentru exploatarea constructiilor subterane in scopul desfasurarii activitatii de

intreprinzator, altele decat cele destinate extractiei mineralelor utile;

g) taxapentru lemnul eliberat pe picior.
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Contributii pentru asigurdrile sociale si primele
de asigurare obligatorie medicala (anul 2009)

Platitorii contributiilor pentru asigurdrile sociale si primelor de asigurare obligatorie medicald
sunt urmatorii subiecti:
¢ Persoanele angajate in baza contractului individual de munca
Intreprinderile si organizatiile
Proprietarii de terenuri agricole
Fondatorii de intreprinderi individuale
Titularii patentelor de intreprinzator

* & o o

Tarifele contributiilor pentru asigurdrile sociale sunt urmatoarele:
6 % din salariu si alte recompense achitate individual
23% la fondul de retribuire a muncii si alte recompense persoanelor angajate, achitate de
angajator;
22% - pentru sfera agricold (16% achitat de cdtre angajator, 6% acoperite din bugetul de
stat)

Tarifele pentru primele de asigurare obligatorie medicald sunt urmatoarele:

3,5%+3,5 % din salariu si alte recompense achitate individual de angajati si, respectiv,

angajator

¢ 0 mdrime fixd se stabileste in sumd de 2637,60 pentru categoriile de platitori,
prevazute de Legea cu privire la mdrimea, modul si termenii de achitare a primelor de
asigurare obligatorie medicala.

¢ 0facilitate se acordd in marime de 50% din aceastd suma in cazul in care achitdrile se
efectueaza in termen de 3 luni de la inceputul anului.

¢ Suma de 3708 lei anual pentru asigurarea individuald (se achitd lunar cate 1/12 din
suma anuald).
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Organizarea ﬁr;an'gérii pentru o noud afacere nu este o sarcina usoard.
Afacerile noi nu au vanzari sau evidenta. Cu toate acestea, din punct de vedere
al finantdrii, aceste afaceri sunt considerate cu un risc mai mare decét afacerile existente.
Antreprenorii incepdtori considerd ca este dificild estimarea sumei necesare pentru a incepe si
desfdsura o afacere. Frecvent, antreprenorii subestimeaza semnificativ suma de fonduri de care
au nevoie la initierea afacerii. Ei nu lasa loc pentru obstacole neasteptate sau oportunitati. Mai
mult de 80% din noile afaceri sunt, de obicei, finantate din surse proprii sau imprumuturi de la
membrii familiei, rude sau prieteni.

Surse de fonduri: Sursele primare de fonduri pentru micile intreprinderi nou lansate
sunt fondurile personale, prietenii si rudele, mai rar investitorii privati, institutiile de micro-finanta-
re, bancile comerciale, programele guvernamentale, programele internationale de granturi.

Surse financiare personale: (ea mai accesibila si neconditionata sursa de
fonduri pentru afacerea ta se afla deseori in buzunarul propriu. De asemenea, este prima sursa
de care trebuie sa tii cont, deoarece majoritatea oamenilor nu vor investi in afacerea ta, dacd nu
vei demonstra unele angajamente personale. Pand la urmd, care ar fi motivatia unei persoane
terfe sd investeasca in afacerea ta, dacd tu, in calitate de antreprenor, inca nu esti pregatit sa in-
vestesti propriile finante? De aceea te indemndm sd cauti investitii personale, ceea ce inseamna
sd cauti in conturile de economii sau alte surse proprii, sd vinzi o proprietate ce iti aparine sau
sd amani alte cheltuieli, care sunt mai putin importante decat initierea propriei afaceri.

Prieteni si rudele: Odata ce ai evaluat propriile economii i ai descoperit ca aces-
tea nu sunt, totusi, suficiente, poate a venit timpul sa colectezi bani de la prieteni si rude. Aceas-
td sursd este folosita de multi antreprenori drept 0 bund parte de finantare a afacerii la etapa de
initiere. Cel mai mare risc legat de aceastd sursa de finanfare constd in punerea relatiei tale cu
aceste persoane in pericol, in cazul in care afacerea ta nu reuseste. Prin urmare, este important
sa tratezi investitiile lor in acelasi fel ca si cum sunt de la o banca sau altd sursa externd de capi-
tal. Elaborati un acord formal, stipulati termenii si conditiile, inclusiv un plan de rambursare si
tinerea lor la curent cu dezvoltarea afacerii. In functie de natura afacerii, acest tip de finantare
ar putea fi suficient pentru a suplini fondurile personale.
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Institutiile de micro-finantare si bancile comerciale ce
oferd produse pentru incepatori

Aceste institufii sunt tot mai des folosite in calitate de surse externe
pentru finantarea noilor afaceri. Prima preocupare pentru Institutiile de micro-
finantare si pentru Bancile comerciale la evaluarea cererii pentru credite este

increderea lor in abilitatea persoanei de a rambursa creditul.

Aceastd incredere depinde de mai multi factori cum ar fi:
¢ Fluxul de numerar adecvat care sa corespunda programului de rambursare,
* Activele suficiente
+ Fisa personald anterioard si istoria de creditare, daca ai beneficiat de alte credite
anterior.

Institutiile de micro-finantare din Republica Moldova si, cu atat mai mult, Bancile comerciale
nu-si vor asuma riscuri prea mari in cazul unor afaceri mici. Ele au responsabilitatea s asigure
securitatea depozitelor de bani si sa obtina o incredere absolutd in rambursarea rezonabila
a surselor alocate. De aceea noi atragem atentia tuturor antreprenorilor incepdtori asupra
necesitdtii de a se adresa la institutiile financiare numai dupa ce au aflat conditiile de obfinere
a imprumutului. De asemenea, este binevenita si vizitarea acestor institutii avand informatiile
cerute, inclusiv situatia financiara curenta, Planul de afaceri etc.

Pregatirea pentru accesarea unui credit bancar
A
» ¢ Trebuie s fiti pregdtit cd pentru afacerile nou-infiintate, bancile

| ¢ suntdestul de rezervate in acordarea creditelor. Precum am mentionat mai
N sus, institutia financiard are nevoie de siguranta cd va primi inapoi banii
acordati drept credit, iar o bund parte din afacerile nou-create nu pot oferi

din plin aceasta garantie, din diferite motive (nu au istoric, nu au experientd).

(u toate acestea, pentru prima ta vizitd la o institutie de micro-finantare sau banca comerciald
trebuie sa te pregdtesti destul de minutios, iar reprezentarea unei afaceri nou-infiintate trebuie
sd o faci astfel incat firma sd fie pusd in cea mai buna lumind posibila si argumentele in folosul
rambursarii sa fie foarte convingatoare.

lata cateva sfaturi, dacd te-ai decis sd apelezi la o institutie financiard pentru un credit;
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¢ (olecteaza informatii despre liniile de finantare existente la institutiile financiare
(bdndi, agentii de micro-creditare, organizatii non-guvernamentale etc);

¢ Alege institutia si linia de credit in functie de conditiile de finantare si alte facilitati

oferite;

Elaboreaza un Plan de Afaceri;

Pregdteste setul de documente solicitate;

Evalueazd corect garantiile disponibile, apeleaza la specialisti, dacd este necesar;

Tine cont de taxele suplimentare care pot fi prevazute in contractul de creditare.

@ Despre credit si componentele lui

7
\.f/ Creditul reprezinta un imprumut acordat de cdtre o parte (denumita creditor, de ex. o

bancd) unei alte parti (denumitd debitor) pe o perioada determinata de timp si cu un grafic de
rambursare (intoarcere a sumei imprumutate), la terminarea cdruia debitorul restituie suma
imprumutata plus o anumita dobanda (procent).

* & o o

Bancile din Moldova ofera credite in lei sau in valutd strdind. Pentru obtinerea creditului, este
necesar de a prezenta: i) o cerere — anchetd oferita de cdtre institutia financiara, ii) buletinul
de identitate, iii) alte documente, in functie de tipul creditului ales.

775 N

( ) - Care sunt pdrtile componente ale unui credit?

~

\.’f/ Creditul consta din suma principald (suma propriu-zisa luatd cu imprumut) si dobdnda
(care se calculeaza ca un procent din suma principala).

Rata dobanzii. Aceasta poate fi fixd (aceeasi pe toatd perioada creditului) sau flotantd (poate fi
schimbatd de cdtre bancd in dependentd de situatia pe piatd). Dobanda poate fi calculata:
- lasoldul creditului, ceea ce inseamnd ca veti plati dobanda doar pentru suma datorata,
dupd achitarea conform graficului de rambursare
- lasuma principald, luata cu imprumut initial.

Comisioane. In afara dobénzii, debitorul achitd si anumite comisioane — plati suplimentare.
De exemplu, existd comision la eliberarea creditului, comision pentru rambursarea anticipata
(achitarea fnainte de termen a creditului) etc.

Penalitati. Atunci cdnd nu este respectat graficul de rambursare (intarziere cu plata), persoana
va fi obligata sd pldteascd penalitati destul de mari. Atunci cand intdrzierea pldtii este mai mare
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de 60 de zile, institutia financiara va trimite dosarul in judecatd pentru recuperarea datoriei.
Dacd o persoand are restante la credite, acest lucru va putea fi usor verificat, ceea ce va impiedica
acea persoand sa mai beneficieze de credite de la alte institutii financiare din Moldova.

@ Cereprezintd gajul si cdnd este nevoie de el?

= In functie de suma si scopul creditului, acesta poate fi eliberat cu gaj sau fird gaj. Cre-
ditele garantate prin gaj sunt eliberate, de requla, pentru procurarea unor bunuri cu valoare
mare, precum sunt autoturismele, imobilele sau echipamentul de producere. Prin gaj persoana
garanteaza cd, in cazul in care ea nu poate rambursa creditul, creditorul va vinde obiectul dat
in gaj, din suma obtinutd rambursandu-si suma imprumutatd. Drept gaj pot servi imobilele,
terenurile, apartamentele, autoturismele, echipamentele si alte obiecte acceptate de institutiile
financiare.

Este important faptul ca bunurile se iau in gaj la un pret mai mic decat valoarea acelui bun pe
piatd. De requld, autoturismele, echipamentul si alte bunuri sunt evaluate la 30-50% din pretul
lor pe piata.

Dacd bunul gajat mai are si alti proprietari, atunci este nevoie de acordul lor.
Cereprezintd o garantie personala?

Pentru toate tipurile de credite, banca poate cere si garantarea de cdtre o alta persoand, care,
a rindul ei, va raspunde de achitarea creditului in loc de debitor, in cazul in care debitorul nu
achitd creditul in termenii stabiliti. Cel care garanteaza va prezenta aceleasi documente ca i
debitorul, inclusiv buletinul de identitate, certificatul de salariu etc.

@ intrebarile care trebuie puse unui lucrator al institutiei financiare:

\(/’J [ Care este rata dobanzii i cum este ea - fixa sau flotanta?

[ Ce comisioane suplimentare percepe banca: comision de acordare, pentru rambur-
sarea anticipata etc?

[ Care sunt penalitatile in caz de intarzire sau ne-respectare a graficului de rambursare?
[ Ce documente pot sa confirme situatia mea financiara?

[ Daca mi se cere gaj, care bunuri as putea sd le utilizez in acest caz?
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Acordarea garantiilor. Unele organizatii de micro-finantare ofera garantii financiare
micilor intreprinzatori, pentru obtinerea unui credit de la 0 banca comerciala.

In continuare gasiti cele mai cunoscute organizatii de micro-finantare si o listé a bancilor comer-
ciale, care, la momentul elabordrii acestui Ghid, aveau produse pentru antreprenorii incepatori.

Cele mai cunoscute Institutii Financiare cu produse pentru incepatori

Denulfure.a . Adresa Contacte Pagina web

organizatiei

Microinvest str. Puskin 16 tel: 212764/68,  www.microinvest.md

229905

Corporatia de Str.lon Creangd,  tel: 595559 www.microfinance.md

Finantare Rurald 10/5

Prime Capital Str. Banulescu- tel: 543043 www.primecapital.md
Bodoni, 7

Procredit Bank str. Eminescu, 35 tel: 271707 www.procreditbank.md

str. Banulescu Tel: 221481,

Bodoni, 61 225169 www.socbank.md

Banca Sociala

Mobiasbanca - Groupe bd. Stefan cel Mare

Societe Generale siSfint, 81-a tel: 256456 www.mobiashanca.md
Moldova-Agroinbank  str. Cosmonautilor, 9 tel: 856565 www.maib.md

, tel: 218001,
Banca de Economii Str. Columna, 115 218005 www.bem.md
Eximbank — Gruppo  bd. Stefan cel Mare el 301102 www.eximbank md

Veneto Banca si Sfint, 171/1
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Creditele mici se pot obtine si de la cele peste 450 Asociatii de Economii si imprumut, care functio-
neaza pe intreq teritoriul tdrii, majoritatea fiind plasate in localitatile rurale. Pentru a afla datele de
contact a celei mai apropiate Asociatii de Economii si Imprumut, puteti contacta Comisia Nationala
a Pietei Financiare la tel. 022-223871 sau accesa pagina web a (NPF: http://www.cnpf.md/md/asoc/,
unde puteti gdsi ultima actualizare a Listei Asociatiilor de economii si imprumut.

Dacd, totusi, consideri ca nu esti bine pregatit pentru a atrage finantare externa, iti oferim o
scurtd informatie ce tine de institutiile si organizatiile publice, care se preocupd de activitatile
antreprenoriale, inclusiv si unele programe destinate micilor antreprenori. In continuare sunt
prezentate lista proiectelor in derulare la momentul elabordrii acestui ghid.

/

¢

Lista proiectelor in derulare in domeniul dezvoltdrii sectorului
Intreprinderilor Mici si Mijlocii (aprilie, 2009)

1. PROGRAMUL NATIONAL DE ABILITARE ECONOMICA A TINERILOR

Implementator: Ministerul Economiei si Comer{ului, Ministerul Finantelor si Ministerul Edu-
catiei si Tineretului.

Obiective: Dezvoltarea aptitudinilor antreprenoriale ale tinerilor bazate pe cunoasterea si ges-
tionarea optimd a resurselor si facilitarea accesului tinerilor antreprenori la resurse financiare
necesare initierii si dezvoltarii unei afaceri proprii.

Grup tinta: Programul este destinat persoanelor tinere cu varsta cuprinsa intre 18-30 de ani,
care doresc: sd-si dezvolte abilitatile antreprenoriale, s lanseze o afacere proprie in zonele rura-
le si/sau sd-si extinda propria afacere in zonele rurale, creand noi locuri de munca.

Activitatile principale: Programul cuprinde trei componente de implementare:

(1) Instruire si consultanta antreprenoriald (implementator - Organizatia pentru Dezvoltarea
Intreprinderilor Mici si Mijlocii (ODIMM), (2) Obtinerea creditelor preferentiale in valoare
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maxima de pand la 300.000 lei (perioada de rambursare maxim 5 ani) cu o portiune de grant
nerambursabil (40%) (Implementator - Directoratul Liniei de Credit (DLC), (3) Monitorizarea
post-finantare (DLC)

Contacte:
0DIMM
Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 311, Chisindu
Telefon: 225799/ fax: 295797
E-mail: info@odimm.md,
Persoana de contact: Viorica Rusu
Web: www.odimm.md, www.businessportal.md
DLC
Adresa: str. Banulescu - Bodoni 57/1, Chisinau
Telefon: 238246/ fax: 238248

2. PROGRAMUL,,GESTIUNEA EFICIENTA A AFACERII”
Implementator: Organizatia pentru Dezvoltarea Sectorului Intreprinderilor Mici si Mijlocii

Obiectiv: Sporirea calificdrii in domeniul antreprenorial pentru asigurarea gestiondrii eficiente
a afacerii proprii.

Grup tinta: Viitori antreprenori si antreprenori activi care practica activitati economice sub
orice formd de organizare juridica.

Activitatile principale: Organizarea cursurilor gratuite pe 8 module de instruire la alegere:
managementul financiar; managementul resurselor umane si legislatia muncii; inregistrarea
in calitate de platitor a TVA si aplicarea legislatiei in domeniu; contabilitatea pe domenii de
aplicare; marketing; marketing international; planificarea afacerii; activitatea economica
externd i relatiile vamale.

Contacte:
Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 311, Chisindu
Telefon: 2957 41/fax: 29 57 97
E-mail: info@odimm.md,
Persoana de contact: Viorica Rusu
Pagina Web: www.odimm.md, www.businessportal.md
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3. ACORDAREA CONSULTANTEI DE CATRE EXPERTII DIN GERMANIA

Implementator: Senior Expert Service, Germania

Obiectiv: Facilitarea accesului IMM-urilor la cunostinte inovative internationale

Grup tinta: IMM, institutii publice, autoritati locale, institutii de invatdmant, institutii inter-
nationale

Activitatile principale: Acordarea consultantei de catre experti internationali cu experientd
vastd in diferite domenii.

Contacte:
Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 303, Chisindu
Telefon: 295380/ fax: 295797
E-mail: o.melniciuc@odimm.md,
Persoana de contact: Olga Melniciuc
Web: www.ses-bonn.de

4. ACTIVE LEARNING : PROGRAM DE TRAINING SI iNVATARE EXPERIENTIALA iN TURISM

Implementator: Organizatia Pentru Dezvoltarea Sectorului intreprinderilor Mici si Mijlocii pe
langd Ministerul Economiei si Comertului in parteneriat cu Fundatia Nationala Pentru Dezvoltare
Comunitard, lasi

Obiectiv: (1) Cresterea calitatii serviciilor in turism prin imbunatatirea competentelor profesio-
nale legate de managementul relatiilor cu clientii ale managerilor din turism si ale personalului
care lucreaza direct cu clientii in sectorul turistic din aria geografica a Romaniei si R. Moldova;

(2) Diversificarea metodelor de promovare a Obiectivelor de atractie turistica din
zona transfrontaliera si dezvoltarea ofertei turistice transfrontaliere prin promovarea sivanzarea
activd, de catre operatorii de turism, a unor pachete comune de atracfii turistice.

Grupul tinta: IMM care activeaza in domeniul turismului.

Activitatile principale: Organizarea cursurilor de instruire in domeniul dezvoltarii abilitatilor
antreprenoriale si profesionale a lucratorilor din domeniul turismului
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Contacte:
Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 303, Chisindu
Telefon: 2953 80/ fax: 29 57 97
E-mail: o.melniciuc@odimm.md,

Persoana de contact: Olga Melniciuc

5. PROGRAMUL BAS
Implementator: Business Advisory Service, BERD

Obiectiv: (1) de a sustine dezvoltarea si cresterea competitivitatii intreprinderilor private mici
si mijlocii; (2) de a sustine dezvoltarea pietei serviciilor de consultanta din Moldova si (3) de a
imbunatati gradul de competitivitate a companiilor locale de consultanta.

Grup tinta: IMM (de la 10 la 250 de angajati, in cazuri exceptionale pand la 500 angajati) din
Republica Moldova, ocupate in sfera de productie, servicii si comert si care activeaza pe piata
nu mai putin de doi ani.

Activitatile principale: Acoperire financiard partiala a costurilor pentru servicii de consultanta.
Subsidiu maxim oferit companiilor eligibile este in suma de 10 000 EUR, suma ce nu constituie
mai mult de 50% (exclusiv taxe) din suma proiectului.

Contacte:
Adresa: str. Banulescu-Bodoni 57/1, of. 414, 416 i 418, Chisinau
Telefon: 211614,235224
E-mail: office@bas.md,
Persoana de contact: Stela Melnic
Web: http://www.bas.md

6. PROGRAMUL DE CO-FINANTARE A PROIECTELOR DE EFICIENTA ENERGETICA
Implementator: Business Advisory Service, BERD cu sprijin financiar a SIDA

Obiectiv: Sustinerea financiara a IMM incadrate in Activitatile de eficienta energetica
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Grup tinta: Companiile interesate in elaborarea proiectelor /documentatiei tehnice cu impact
semnificativ asupra eficientei energetice (transfer spre surse energetice mai eficiente din punct
de vedere economic, implementarea de noi tehnologii cu impact asupra eficientei energetice si
mediului inconjurdtor, etc), precum si in implementarea proiectelor de audit energetic.

Activitati principale: Co-finantarea proiectelor de eficienta energeticd. Rata subsidiilor va
varia intre 60-70% din suma proiectului aprobat spre finantare, dar nu va depdsi suma de
10.000 EUR.

Contacte:
Adresa: str. Banulescu-Bodoni 57/1, of. 414, 416 si 418, Chisindu
Telefon: 211614,235224
E-mail: office@bas.md,
Persoana de contact: Stela Melnic
Web: http://www.bas.md

7.PROGRAMUL JNPGA PENTRU DEZVOLTAREA SECTORULUI IMM

Implementator: Unitatea de Implementare a Grantului Acordat de
Guvernul Japoniei pe langd Ministerul Economiei si Comertului

Obiectiv: Promovarea eforturilor privind ajustarile economice structurale prin
facilitarea procurdrii de catre IMM a unui vast sortiment de echipament de producere.

Grup tinta: Intreprinderile mici si mijlocii de pe intreg teritoriul al Republicii Moldova (cu
excluderea mun. Chisindu si Balti).

Activitatile principale: Procurarea de echipament in regim de leasing pe o perioada de un an,
cu oferirea unui grant de 40%. Valoarea procurdrii variaza de la 5 mil. Yeni Japonezi pana la 24
mil. Yeni Japonezi.

Contacte:
Adresa: bd. Stefan cel Mare 180, biroul 812 Chisindu
Telefon: 238574, 296718 /fax:2967 19
E-mail: office.giu@jnpga.md,
Persoana de contact: Alexandru Ceban
Web: http://www.jnpga.md
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8. ACORDAREA DE CREDITE PENTRU ORGANIZAREA ACTIVITATII
DE INTREPRINZATOR

Implementator: Agentia Nationald pentru Ocuparea Fortei de Muncd

Obiectiv: acordarea creditelor in conditii avantajoase pentru organizarea activitafii de intre-
prinzator si crearea noilor locuri de munca.

Grup tinta: Intreprinderile micro, mici si mijlocii, asociatiile gospodariilor taranesti, fermierii,
somerii inregistrati la agentiile teritoriale care intentioneazd lansarea unei activitdti antrepre-
noriale.

Activitatile principale: Acordarea creditelor pentru o perioada de pand la 3 ani cu o dobénda
de 50% din rata de baza a Bancii Nationale, cu o perioada de gratie de cel mult un an pentru
proiectele de producere si constructie si de cel mult 6 luni pentru prestarea serviciilor. Creditele se
acorda angajatorilor si somerilor care: desfasoara activitdti in sectorul de producere, constructie,
prestari servicii sau in turism, isi asuma angajamentul de antrena, in proportie de cel putin 50%
[a locurile de muncd nou-create persoane din randurile somerilor inregistrati la agentii, de a le
mentine raporturi de munca cel putin 3 ani.

Contacte:
Adresa: str. Vasilie Alexandri 1, Chisinau
Tel: 287619/ Fax: 73 37 81
Email: valentina.lungu@anofm.gov.md,
Persoana de contact: Valentina Lungu
Web: http://www.anofm.md/acordare_credite

9. STIMULAREA ANGAJATORILOR PENTRU INCADRAREA
ABSOLVENTILOR IN CAMPUL MUNCII

Implementator: Agentia Nationala de Ocupare a Fortei de Munca

Obiectiv: Stimularea angajatorilor pentru angajarea absolventilor institufiilor de invatamant
superior, studiile cdrora au fost finantate din bugetul de stat.

Grup tinta: Agenti economici care angajeazd absolventi repartizati de agentiile teritoriale
pentru ocuparea fortei de munca.
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Activitati principale: Asigurarea agentilor economici cu 600 lei lunar pe o perioada de 12 luni
(18 luniin cazul studentilor invalizi) pentru angajarea studentilor incadrati in conditiile masurii
de stimulare. Contract de angajare se incheie pe o perioada de cel putin de 3 ani.

Contacte:
Adresa: str. Vasilie Alexandri 1, Chisinau
Telefon: 287619/ fax: 73 37 81
Email: valentina.lungu@anofm.gov.md,
Persoana de contact: Valentina Lungu
Web: http://www.anofm.md/stimularea_angajarilor

10. CEED: RIDICAREA COMPETITIVITATII SI CONSOLIDAREA iNTREPRINDERILOR
Implementator: Chemonics International Inc, USAID

Obiectiv: Ridicareacompetitivitdtii companiilor moldovenesti pe piatamondialain urmdtoarele
domenii: 1) produsele textile si masini; 2) tehnologii informationale si de calcul; i 3) producerea
vinului.

Grup tinta: Antreprenorii care activeazd in domeniile sus-mentionate. Pe parcursul implemen-
tarii proiectului, vor fi identificate organizatiile de comert care vor beneficia de relatiile din ca-
drul lantului de aprovizionare.

Contacte:
Adresa: str. Tighina 49/4, etajul 3, Chisindu
Telefon: 505245
E-mail: office@ceed.md,
Persoana de contact: Doina Nistor
Web: http://moldova.usaid.gov/moldova_economic.shtml

11. FONDUL OCCIDENTAL PENTRU iNTREPRINDERILE DIN NOILE STATE INDEPENDENTE
Implementator: Western NIS Enterprise Fund, USAID

Obiectiv: Consolidarea intreprinderilor privatizate
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Grup tinta: Intreprinzitori si companiile care dau dovada de perspective serioase si demon-
streaza o ratd inalta a profitului.

Activitatile principale: Investirea in actiuni si tranzactii inclusiv oferirea imprumuturilor
directe intreprinzatorilor si finantarea leasingului pentru echipament si/sau bunuri.

Contacte:
Adresa: str. Petru Movila 12, ap.4, Chisindu
Telefon: 887200/ fax: 887201
E-mail: amunteanu@wnisefk.com,
Persoana de contact: Cristina Harea
Web: www.whnisefk.com

12. PSI: INVESTITII IN SECTORUL PRIVAT
Implementator: Camera de Comert si Industrie, Guvernul Olandei

Obiectiv: Dezvoltarea sectorului privat prin promovarea si sustinerea cooperdrii intre agenii
economici din Republica Moldova si Olanda.

Grup tinta: Agenti economici din Republica Moldova.

Activitatile principale: (1) Sustinerea parteneriatului Moldo-Olandez prin acordarea asisten-
tei financiare in mdrime de pana la 50% din mdrimea investitiilor efectuate, dar nu mai mult
de 750 mii Euro; (2) Acordarea consultantei in etapele de initiere si de dezvoltare a parteneri-
atului.

Contacte:
Adresa: bd. Stefan cel Mare 151, Chisindu
Telefon: 221391
E-mail: eic@chamber.md,
Persoana de contact: Ludmila Rotaru
Web: http://www.chamber.md/index.php?id=704

http://www.evd.nl/business/programmes/programmaint_psi.asp?land=psi
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13.PROGRAMULRISP 1I
Implementator: Unitatea pentru Implementarea Proiectelor Agricole, World Bank

Obiectiv: Stimularea cresterii productivitatii si veniturilor in spatiul rural prin asigurarea
accesului antreprenorilor la cunostinte, tehnologii moderne si ~ finantare.

Grup tinta: Orice doritor de a initia o afacere individuald (pe baza de patenta, intreprindere
individuald, gospodarie tardneasca, SRL); Intreprinderi si antreprenori inregistrati care activeaza
in spatiul rural.

Activitatile principale: Oferirea serviciilor de consultantd si acordarea creditelor preferentiale
pentru initierea si/sau dezvoltarea afacerilor in zona rurala.

Contacte:
Adresa: str. Cosmonautilor, 9, bir. 544, Chisindu
Telefon: 2224 65;22 2467 / fax: 24 44 69
E-mail: risp@capmu.md,
Persoana de contact: Corneliu Iftodi
Web: http://www.capmu.md/?a=8&id=0

14. PROIECTUL DE DEZVOLTARE A BUSINESSULUI AGRICOL
Implementator: Citizens Network For Foreign Affairs, USAID

Obiectiv: De a spori veniturile populatiei din zonele rurale prin imbundtatirea competitivitafii
sectorului agricol al Moldovei.

Grup tinta: Companiile medii si mici de procesare agricold, companiile intermediare din cadrul
lantului de distributie a produselor pe piata externd, producatorii dornici sa produca bunuri de
calitate superioara, producatorii agricoli si organizatiile industriale.

Activitatile principale: Proiectul oferd asistentd tehnicd, traininguri si suport in facilitarea
accesului la credite si alte produse financiare.

5‘& GHID PENTRU ANTREPRENORII INCEPATORI /
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Contacte:
Adresa: str. Bulgara 33/1, Chisindu
Telefon: 577930/ Fax: 5779 31
E-mail: info@moldova.cnfa.org,
Persoana de contact: Stela Capbatut
Web: www.cnfa.md

15. PROIECTUL ,,ACORDAREA CONSULTANTEI DE CATRE EXPERTII DIN OLANDA”
Implementator: ~ PUM, Senior Expert din Olanda

Obiectiv: Facilitarea accesului IMM-urilor la cunostinte inovative internationale.
Grupul finta; IMM din Moldova

Activitatile principale: (1) Acordarea consultantei de catre experti strdini; (2) Organizarea
seminarelor in tara beneficiarului si/sau in Olanda, (3) Desfdsurarea stagiunii beneficiarului de
la 2 saptdmani pand la 3 luniin Olanda, (4) Cautarea partenerilor de afaceriin alte tari.

Contacte:
Telefon: 515084, 069373685
E-mail: alapanoff@yandex.ru,
Persoana de contact: Ala Panov, Valentina Mutilic
Web: https://www.pum.nl/CountryPage.asp?Chapter=5&Page=28&IDCountry=MW

16. PROIECTUL CRESTERII PRODUCTIEI ALIMENTARE - 2KR
Implementator: Ministerul Economiei si Comertului al Republicii Moldova, Guvernul Japoniei
Obiectiv: Dezvoltarea agriculturii si cresterea productiei alimentare in Republica Moldova.

Grup tinta: Persoane juridice private, producdtori agricoli si persoane fizice, indiferent de forma
organizatoricd de activitate, care practicd activitatea de intreprinzator si/sau presteaza servicii
agricole mecanizate.

Activitatile principale: Procurarea tehnicii agricole in rate (initial se achita 50% din costul
total si mai apoi in rate pe parcursul perioadei de doi ani). Pretul tehnicii nu include TVA.

NS
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Contacte:
Adresa: str. Calea Basarabiei18, Chisindu,
Telefon: 27 84 63,5498 81
E-mail: office@2kr.moldnet.md,
Persoana de contact: Vasile Condrea
Web: www.2kr.moldnet.md

17. PROIECTUL, AMELIORAREA COMPETITIVITATII”
Implementator: Camera de Comerf si Industrie, World Bank

Obiectiv: Consolidarea competitivitatii companiilor din Moldova prin intermediul imbunatatirii
calitatii produselor si serviciilor acestora.

Grup tinta: Agentii economici din sectorul de producere sau cel al serviciilor.

Activitatile principale: Acordarea granturilor proportionale pentru implementarea Sistemului
de Management al (alitatii. Mecanismul de Grant va rambursa 50% din cheltuielile suportate
de intreprindere. Suma maxima de co-finantare constituie $ 10,000.

Contacte:
Adresa: hd. Stefan cel Mare nr. 151, et., 1, of .4, Chisindu
Telefon: 245148,223310
Email: project@chamber.md,
Persoana de contact: Suruceanu Catalina
Web: http://chamber.md/index.php?id=412

18. PROGRAMUL MOLDO-GERMAN DE SPORIRE A CALIFICARII MANAGERILOR
Implementator: Camera de Comert si Industrie a Republicii Moldova

Obiectiv: Programul este destinat formarii noii generatii de manageri contemporani, capabili
sda-si desfdsoare afacerea cu succes atat in fara proprie, cat si pe piata mondiala.

Grupul tinta: La program pot participa managerii intreprinderilor autohtone, vorbitori de
limba englezd, cu varsta de pana la 40 ani.

5‘& GHID PENTRU ANTREPRENORII INCEPATORI /



@\ FINANTAREA AFACERTI PROPRIL
~/ 7

Activitati principale: (1) organizarea unui curs de pregdtire prealabild la Centrul de Formare
Continud al CCl, (2) efectuarea, timp de o lund, unui stagiu la Centrele de instruire din Germania.
Taxa de participare la Program constituie 5700 lei plus costul biletului de avion siinclude cheltu-
ieli in Moldova (consultatii, coordonare, insotire, instruire, materiale informationale distribuite,
pauze de cafea, testare etc.) si cele din Germania (instruire, cazare, alimentare transport intern,
vizite la intreprinderi, intrevederi, program cultural etc.). In Germania fiecare participant va pri-
mi bursd de circa 600 euro, va fi cazat in hotel i va fi asigurat cu alimentare (dejun si pranz).

Contacte:
Adresa: bl. Stefan cel Mare 151, Chisindu
Telefon: 23-52-94
E-mail: seminar@chamber.md,
Persoana de contact: Victoria Cotici
Web: http://chamber.md/index.php?id=1107

19. STARTSOUTH AND STARTEAST PROGRAMME
Implementator: NUTEK: Swedish Agency for Economic and Regional Growth

Obiectiv: Promovarea formdrii unor parteneriate de afaceri dintre companiile din RM si com-
paniile din Suedia prin transferul de know-how, investitii in echipament.

Grupul tinta: IMM-uri din RM

Activitatile principale: Oferirea unui suport financiar in suma de 500 000 SEK (30 mii dolari
SUA) si pentru transferul de inovatii 250 000 SEK (15 mii dolari SUA). Initial suportul financiar
este oferit sub formd de imprumut si dupa ce programul a fostimplementat, datoria se anuleaza.
In caz daca proiectul nu a fost finisat suportul financiar este necesar rambursarea datoriei.

Contacte:
Adresa: Box 4044, 102 61 Stockholm
Telefon: +46 8-68194 54
E-mail: stefan.berry@nutek.se,
Persoana de contact: Stefan Berry
Web: http://www.nutek.se/sh/d/118/a/373
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20.PROGRAMUL DE DEZVOLTARE A AFACERILOR RURALE - IFAD 1
Implementator: Unitatea Consolidata pentru Implementarea Programelor, [FAD

Obiectiv: Stimularea cresterii activitatilor agricole strategice si de afaceri in mediul rural prin
accesul agentilor economici la serviciile si resursele financiare

Grupul tinta: Intreprinderile rurale inregistrate sub orice forma organizatorico-juridica bazatd
pe proprietate privatd, incadrati in activitdtile economice din spatiul rural al republicii.

Activitatile principale: Acordarea creditelor cu conditii preferentiale pentru dezvoltarea afa-
cerilor in valoare de 150 mii USD pe un termen de pana la 15 ani cu o perioada de gratie de pand
la 5 ani. Activitati economice eligibile pentru program sunt: plantarea viilor, livezilor de nudi,
mere, cirese, altele; producerea butasilor si puietului saditor; producerea legumelor, inclusiv in
serd; cresterea animalelor, pasdrilor, pestelui, apicultura si producerea produselor respective;
prelucrarea fructelor si lequmelor; procurarea echipamentului agricol (de prelucrare, irigare,
abatoare, incubatoare); procurarea tehnicii agricole si a capitalului circulant; exportul marfu-
rilor agricole, marketing, proiecte investitionale, comert; ateliere de confectionare, prelucrare
a lemnului si metalului, etc.

Contacte:
Adresa: bd. Stefan cel Mare, 162, of 1303, Chisindu
Telefon: 210542 /fax: 225257
E-mail: office@ifad.md,
Persoana de contact: lon Russu
Web: http://ifad.md/IFADIII

21.PROGRAMUL DE REVITALIZARE A AGRICULTURII - IFAD 1I
Implementator: Unitatea Consolidata pentru Implementarea Programelor, IFAD

Obiectiv: Contribuirea prinactiune participativa la realizarea planurilor de dezvoltare strategica
a localitatilor si anume in domeniul agricol.

Grupul tinta: Intreprinderile rurale inregistrate sub orice forma organizatorico-juridica

Activitatile principale: Acordarea imprumuturilor preferentiate in valoare de pana la 200 mii
USD pe un termen de pana la 15 ani. 20% - 30% din valoarea imprumuturilor cordate constituie
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grant nerambursabil conditionat. Activitdti economice eligibile pentru program sunt: produce-
rea, colectarea, prelucrarea, ambalarea, depozitarea produselor agricole, prestarea serviciilor
specializate in agricultura si alte activitati economice (cu profil agricol) din spatiul rural.

Contacte:
Adresa: bd. Stefan cel Mare, 162, of. 1303, Chisindu
Telefon: 210542 /fax: 225257
E-mail: office@ifad.md,
Persoana de contact: lon Russu
Web: http://ifad.md/IFADII

22. SMEDRA: DEZVOLTAREA INTREPRINDERILOR MICI
SIMULOCI IN LOCALITATILE RURALE

Implementator: Pro Cooperare Regionald, HEKS

Obiectiv: Dezvoltareaeconomicarurala prin creareaunuiclimatfavorabil pentruimplementarea
ideilor de afaceri ale intreprinzdtorilor din regiunile rurale ale Republicii Moldova.

Grupul tinta: Proiectul se adreseaza intreprinzdtorilor mici si mijlocii din satele raioanelor
Drochia, Rascani, Falesti, Sangerei, Glodeni, care activeaza in diferite domenii ale agriculturii.

Activitatile principale: Proiectul cuprinde 2.

Activitati principale: acordarea de granturi si activitatea de instruire. Grantul acordat va
rambursa 50% din valoarea proiectului, dar nu mai mult de 5000€. Activitatea de instruire va
cuprinde: aplicarea tehnologiilor moderne in agricultura, management, oportunitati financiare
si de creditare, etc.

Contacte:
Adresa: str. Mircea cel Batran, 81, Balfi
Telefon: 231-92544 / fax: 231-92546
E-mail: pro_co_re@yahoo.co.uk,
Persoana de contact: Mihailov Sergiu
Web: http://www.procore.md/?pagina=noutati&id=8

~ 5
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23.CONCURSUL NATIONAL AL IDEILOR DE AFACERI

Implementator: Cotidianul , Timpul”in parteneriat cu Institutul pentru Dezvoltare si Initiative
Sociale, Viitorul”

Obiectiv: Sporirea dezvoltarii economice a RM prin stimularea credrii si dezvoltarii afacerilor mici
Grupul tinta: Orice persoand fizicd, cu varsta de la 18 ani, rezident sau nerezident al Republicii Moldova

Activitatile principale: Finantarea celor mai bune planuri si idelor de afaceri. Sunt eligibile
pentru  concurs idei de afaceri mici, ce prevad o investitie initiald ce nu depdseste 30.000 lei.
Din suma respectivd, 70% sunt acoperiti din sursele financiare a organizatorilor concursului,
restul (30%) fiind asigurat de catre cistigdtor din sursele.

Contacte;
Adresa: str. Mitropolit Dosoftei, 95 Chisinau
Telefon: 296192/fax: 296192
E-mail: timpul@mdl.net,
Persoana de contact: Olesea Marcuta
Web: http://www.timpul.md/SitePages.asp?idPage=13

* Perioada de depunere a ideilor de afaceri a fost prelungita pana-n septembrie 2009.

24, CONCURSUL EUROPEAN AL PLANURILOR DE AFACERI
Implementator: Initiativa Central Europeana (ICE)

Obiectiv: Dezvoltarea unei economii bazate pe cunostinte, prin stimularea IMM inovative, care
opereaza in sectorul de cercetare si tehnologii avansate, cu scopul de a spori capacitatile de
inovare si de a intdri prezenta la nivel local, regional si european.

Grupul tinta: IMM din Republica Moldova, precum si alte tari membre ale ICE.

Activitatile principale: Desfasurarea unui concurs a celor mai bune idei de business. IMM cas-
tigator va beneficia de 20.000 EUR pentru implementarea planului sau de afaceri. Ideea de afa-
ceri trebuie sa fie fezabild si sustenabild, preferabil din urmdtoarele domenii: ICT, biotehnologii,
nanotehnologii, produse noi si altele.

Contacte:
Telefon: +39 04077 86 738777 / fax: +-39 040 77 86 766;
E-mail: dovier@cei-es.org
Persoana de contact: Elisabetta Dovier
Web: www.ceinet.org/main.php?pagelD=302
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25. PROIECTUL "ADEPT": ANTREPRENORIAT DEZVOLTARE ECONOMICA
SI PERSONALA ATINERILOR

Implementator: Fundatia Pro WOMEN, lasi in parteneriat cu Centrul de Consultanta in Afaceri,
Chisindu, si Asociatia Studentilor Europeni, lasi.

Obiectiv: Cresterea nivelului de competente personale, profesionale si antreprenoriale ale
tinerilor din zona transfrontaliera.

Grup tinta: Tineri aflati in an terminal si proaspdt absolventi de studii superioare din Republica
Moldova si Romania (lasi, Vaslui, Botosani).

Activitati principale: (1) Desfasurarea cursurilor de instruire gratuite in domeniile: comu-
nicare, promovarea imaginii personale, managementul stresului, conflictelor si al timpului,
planificarea carierei si leadership, (2) acordarea serviciilor gratuite de orientare profesionala si
mediere/ plasare pe piata muncii, (3) Desfasurarea cursurilor si acordarea consultantei gratuite
pe teme antreprenoriale.

Contacte:
Adresa: str. Mitropolit Petru Movild 23/9, of. 3, Chisinau
Telefon: 210094 /fax 220551
E-mail: adept. md@gmail.com,
Persoana de contact: Lilia Fusa
Web: http://www.prowomen.ro/iasi/index.php?page=1052

26. PASET: DEZVOLTAREA AFACERILOR PENTRU ABILITAREA
SOCI0-ECONOMICA ATINERILOR

Implementator: Ministerul Educatiei si Tineretului si Ministerul Economiei si Comertului

Obiectiv: Crearea unui climat favorabil pentru implementarea ideilor de afaceri ale tinerilor,
care le-ar asigura un loc de munca si o sansa reald pentru o viatd decentd, independenta din
punct de vedere financiar.

Grup tinta: Tinerii cu varsta cuprinsa intre 18 si 30 ani, din satele si orasele mici ale tarii.

Activitatile principale: Instruire in domeniul dezvoltarii afacerilor; Asistenta la identificarea
potentialelor oportunitati de afaceri; Asistentd in elaborarea tehnicd a propunerilor de afaceri;
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Asistentd in procesul de inregistrare juridicd a afacerii; Asistentad la elaborarea aplicatiei pentru
grant i cererii de creditare; Asistenta post-creare pind la doi ani, in functie de necesitatile antre-
prenorului. Proiectul vizeazd acordarea creditelor preferentiale (pe 2 ani) cu o portiune de grant
(max 50%) si valoarea maxima $10,000.

Contacte:
Adresa: hd. Stefan cel Mare 180, biroul 1100 Chisindu
Telefon: 209979/ fax: 24 44 69
E-mail: infopaset@gmail.com
Persoana de contact: Olga Sainciuc
Web: http://edu.md/?Ing=ro&Menultem=11&SubMenu0=4

27.CENTRUL DE AFACERI PENTRU FEMEI ANTREPRONORI

Implementator: Fundatia PRO WOMEN, lasi in parteneriat cu Asociatia Euroregiunea Siret—
Prut—Nistru.

Obiectiv: Facilitarea schimbului de experientd intre femei antreprenoare din Romania si cele
din Republica Moldova si transferul de bune practici in domeniul afacerilor.

Grup tinta: Femei antreprenoare cu experienta in afaceri pana la trei ani si/sau femei care in-
tentioneaza sa-si deschidd o afacere in Republica Moldova sau Romania

Activitatile principale: Organizarea cursurilor de instruire pe urmatoarele tematici: (1)
antreprenorialul si psihologia afacerilor; (2) marketing; (3) legislatia privind afacerile; (4)
managementul riscului; (5) resursele umane si recrutarea personalului; (6) elaborarea planului
de afaceri; (7) comunicarea in afaceri.

Cursurile de instruire sunt gratuite, fiind organizate la lasi, Romania. Participantelor la aceste
sesiuni de instruire li se vor asigura masa si cazarea din contul organizatorului.

Contacte:
Telefon: +40232 - 440698/440699/ fax: +40232 - 260154/210824,
Mobil: +40730103 390
E-mail: otiliacaniparu@prowomen.ro,
Persoana de contact: Otilia Caniparu
Web: WWW.prowomen.ro
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CONSULTANTA 51
EVALUAREA AFACERI]
LA ANUMITE

INTERVALE DE TIMP

Cum sad analizezi situatia curenta?
Cum sa recunosti semnele unor probleme?
Lista de verificare a propriei afaceri

Rezultatele TESTULUI
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CONSULTANTA ST £VALURREA AFACERTI
LA ANUMTTE INTERVALE DE TIMP

q De ce este important sa te consulti la momentul
g// initierii afacerii?
_
Al putea avea nevoie de serviciile unui consultant chiar la etapa de initiere a afacerii. Din start
vom enumera cateva situatii in care poti cere sfaturi profesionale de la un expert:

¢ Obfinerea consultaiei pentru a alege cea mai potrivita structurd organizatorico-
juridica pentru afacerea ta;

¢ Obfinerea unui sfat inainte de procurarea afacerii;
¢ Obfinerea informatiei despre contractele de munca cu angajatii;

¢ Revizuirea si consultanta referitor la semnarea unor contracte pentru intreprinderea
ta. Aceasta ar putea include oricare dintre urmatoarele acorduri obligatorii:
— Acord de Franciza
— Acorduri de distributie (cu furnizorii)
— Acord de sub-contractare
— Acord de imprumut/credit bancar
— Acord de chirie
— Pentru a reprezenta afacerea in instante juridice

Poate aveti nevoie de consultanta unui jurist chiar acum.

Consultanta unui jurist

Din aceste considerente, credem cd este o idee bund sa cunosti cum sd comunici cu un jurist
atundi cand apare o situatie de afacere ce necesita expertiza legala. nainte de a alege juristul,
cereti o recomandare de la un prieten, coleg sau de la o altd persoand in care avefi incredere.
De asemenea, puteti face o cercetare pe internet, deoarece majoritatea firmelor de consultanta
juridica au pagini web.
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Noi iti recomanddm sa-ti fixezi cel putin o vizita pentru inceput. Prima vizita iti va permite sd te
intalnesti si sa evaluezi abilitatea juristului de a se conforma necesitatilor si personalitatii tale.
Pe parcursul acestei intalniri vei discuta domeniile de experientd oferite de catre aceastd firma
sau persoand, costul serviciillor, metoda si termenii de achitare. Firma/persoana pot solicita, de
asemene, si plati anticipate. Pldtile anticipate sunt cheltuielile marunte pe care firma ar putea
sd le suporte in numele firmei tale. Acestea pot include sume pentru inregistrare afacerii sau
anumite costuri de indeplinire a expertizei, plati pentru copiere, convorbiri telefonice interurba-
ne, taxe speciale de stat, parcare si transport etc.

,

@ Sfaturi de care e bine sa tii cont atunci cand apelezi la o firma de consul-
./ tantasaula un expert:

G

I Acumuleaza si prezinta la intrevedere orice documente relevante ce tin de problema cu care
te-ai adresat. Acestea includ contracte de munca sau de afaceri, contracte de leasing sau alte
documente pe care crezi cd e important sa le semnezi.

[ Trebuie sa ai incredere in abilitatea expertilor firmei de consultanta ca vor intelege afacerea,
pentru a rezolva cit mai bine ingrijorarile tale. In majoritatea cazurilor, vei cauta o firma sau un
expert in domeniul afacerilor.

[ Pregateste din timp intrebarile si problemele pe care le ai, deoarece trebuie sd platesti timpul
expertului. Evident, cu cit mai putin timp vei petrece cu expertul, cu atat mai putin bani vei plati.

In continuare iti prezentdm cateva sugestii de reducere a costurilor:

¢ Acumuleaza si prezinta toate documentele. Fd o copie a documentelor relevante
pentru expert. Aceasta iti va permite sd aveti fiecare cate o copie a documentului
pentru discutie.

¢ Noteazd-ti gandurile, intrebarile si problemele pe hartie pana la intalnire, pentru a nu
devia de la subiect si iti va permite sa rezolvi totul ce ti-ai planificat pentru intalnire.

+ Incearca sa nu telefonezi expertul mai des decat este necesar. Scrie mesaje electronice
ori de cate ori consideri necesar. In prezent aceasta este o metoda de comunicare
destul de eficienta si are avantajul de a tine un registru al mesajelor tale. Nu te simfi
intimidat, expertul lucreaza pentru tine si el este specialist in domeniul sdu, iar tu esti
expert in afacerea ta. Impreund trebuie sa formati o echipd eficientd.
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¢ Trebuie sd te simfi liber, sa adresezi intrebari, daca nu intelegi sfatul pe care-I primesti.
Dacd nu te simti confortabil sd discuti problemele cu aceasta persoand, atunci gdseste
un alt consultant in domeniul respectiv.

Odatd ce afacerea ta va creste si se va schimba, pentru a face fatd noilor provocdri, necesitatile
tale pentru asistentd si serviciile juridice vor creste.

Consultanta unui contabil

Evidenta contabild reprezinta unul din elementele necesare pentru succesul afacerii tale.
Un contabil ofera multe tipuri de experiente valoroase suplimentar la faptul ca este un bun
specialist in realizarea politicii de contabilitate, inclusiv achitarea impozitelor. Este important
sd legalizezi afacerea proprie atunci cand o pornesti, sd te asiguri cu un sistem de evidenta si
contabilitate adecvat, adicd sa ai cel putin o intelegere fundamentald a metodelor de tinere a
evidentei contabile.

Deseori, unii antreprenori angajeaza prin cumul o persoanad care duce evidenta contabi-
4, care, de requld, vine la firmd o datd in saptaménd/lund sau ori de cate ori este nevoie.
Din punct de vedere al multor antreprenori, acestia sunt mai ieftini. Decizia referitor la
alegerea tipului de contabil iti apartine! Dar, este important sa tii cont de fiecare data
nu numai de cost, dar si de beneficiile pe care le poate obtine firma avand un contabil
profesionist si o evidentd contabild eficienta.

o

‘ )

g,/ De ce este nevoie de evidentd? Multi antreprenori incepatori sunt surprinsi de
volumul de documente necesar pentru a conduce o afacere de succes. Daca gdsiti recipise ce tin
de cheltuielile firmei prin buzunare, in scrumiera masinii sau in geantd, acesta este un semn ,
probabil, nu duceti corect registrele de cheltuieli.

Pentru inceput, ai putea avea nevoie de cel putin un contabil angajat prin cumul, care ar veni la
intreprindere in fiecare saptamand, lund sau trimestru, pentru a crea si completa corect registre-
le contabile, chiar dacd este vorba despre o contabilitate simpld. Banii pe care ii cheltuiti acum
pentru salarizarea unui contabil profesionist vor fi recuperati la efectuarea corectd a platilor
obligatorii, a platii impozitelor si evitarea amenzilor si ddrilor de mita posibile.
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Registrele contabile sunt un factor critic in atragerea investitorilor in viitor, pentru imprumuta-
rea banilor sau chiar pentru crearea unei imagini publice. Registrele corecte confera credibilitate
siistorie la cresterea si dezvoltarea afacerii tale.

Aproape fiecare companie este supusa unor controale planificate si inopinate cel putin o datd
pe an. Folositi cunostintele unui contabil profesionist in domeniu, pentru a fi la curent cu toate
schimbdrile in legislatie, inclusiv schimbarile din Codul Fiscal. Practicile unei contabilitati bune
te vor pregati pentru un audit usor si fard probleme. latd, spre exemplu, unele situatii care te-ar
putea determina sd apelezi la consultatia unui contabil profesionist:

*  Necesitatea obtinerii unor recomandari sau propuneri de maximizare a castigurilor sau a
profitului net prin reducerea legald a responsabilitdfilor fiscale. Aceasta ar putea include
0 consultatie despre cea mai potrivita structurd de afaceri pentru compania ta;

* In cazul in care pentru tine este critica intelegerea diferentei dintre impunerile fiscale
atat pentru tine personal, cat si pentru angajati tai, inclusiv si pentru afacerea ta in
intregime;

¢ Completarea declaratiei anuale privind impozitul pe venit;

¢ (onsultantd referitor la deprecierea permisd a valorii activelor. Aceastd deducere
afecteaza profitul tau net si te poate ajuta sa iei o decizie buna despre perioada
potrivitd, pentru a face anumite cheltuieli de capital;

¢ Analizasi completarea corectd a declaratiilor cu privire la fluxul de numerar, declaratiile
cu privire la venit si bilantul contabil. Aceste trei declaratii sunt foarte importante
pentru garantare finantdrii, in cazul solicitarii unui suport financiar.

— .o . . .
" Evaluarea afacerii la anumite intervale de timp

' 0dati ce ai pornit o afacere proprie, este important ca sistematic sa-ti acorzi timp
pentru a evalua ceea ce faci. Este usor sa fii prins in activitatea zilnicd a afacerii si sa uiti de
tabloul general, in special, cum se manifesta afacerea ta vis-a-vis de obiectivele stabilite.

(ea mai importanta cale de evaluare a felului cum te descurci in afacerea proprie este de a re-
veni inapoi la Planul de afaceri. In Planul de afaceri ai stabilit anumite prevederi privind cei mai
importanti indicatori (puncte de reper) pentru primele luni de activitate si, cel mai important,
pentru primul an de activitate.
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Referindu-te la Planul de afaceri in comparatie cu rezultatele pe care le obfii, ai putea considera
necesara revizuirea acestuia, pentru a reflecta asupra schimbdrilor de pe piatd, in mediul gene-
ral sau in mediul tau propriu de afaceri. Astfel, poti folosi timpul acesta ca o oportunitate pentru
a face schimbadrile necesare in Planul de afaceri si a reflecta mai minutios asupra afaceri curente
si conditiile de pe piatd.

0 afacere trebuie sa fie flexibila pentru a face fatd schimbarilor continuu ale cererii pe piatd precum
si pentru a avea posibilitate de a incorpora cunostintele si ideile noi generate de activitdfile zilnice.

Pe langa revenirea la Planul de afaceri, pentru a verifica situatia curenta a afacerii tale, in con-
tinuare iti vom prezentd cateva sugestii ce tin de identificarea altor domenii problematice si
posibile solufii ale acestora.

@ Cum sad analizezi situatia curenta?

=" (data cu dezvoltarea afacerii este foarte important ca tu sa-ti pastrezi o prezentd activa

in afacere. Adicd, trebuie sd oferi suficient timp pentru conducerea propriei afaceri, pentru a te
asigura ca filozofia si principiile pe care s-au bazat initierea afacerii sau companiei tale de la bun
inceput rdman si in continuare fundamentale in desfdsurarea activitatilor zilnice.

Este foarte important sa analizezi permanent Managementul si Marketingul companiei tale.
Vom oferi cateva directive si indicatori de comparatie, pentru a te ajuta sd evaluezi situatia la zi
a afacerii tale:

Managementul. Observd unde iti petreci timpul. Asigura-te cd orele suplimentare pe care le
petreci la birou sunt efective si se axeaza asupra domeniilor corecte. Drept exercitiu, efectueaza
un audit al timpului si du evidenta lucrurilor pe care le faciin fiecare zi din sdptdmana. La sfarsi-
tul sdptamanii, aduna volumul de timp petrecut in domeniile cheie cum sunt:

¢ Vanzari Faceti-vd timp pentru a elabora o strategie privind
¢ Administrare ceea unde vreti sd ajungeti cu afacered, cum veti ajun-
* Marketing ge acolo si refineti — cea mai importantd persoand
¢ Planificare pentru care faceti aceasta este persoana Dvs.”
+ Stabilirea relatiilor. _

’ Ken Locklin, RBC Royal Bank
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=77 urmdtoarele:

_

/\i_) Intrebarile la care trebuie sa raspunzi, pentru a evalua situatia curenta a afacerii, ar fi

Petreci suficient timp in domeniile care sunt importante pentru dezvoltarea afacerii tale ? - ce tin
de generarea venitului si satisfacerea doliantelor clientilor. Daca nu reusesti sa faci acest lucru,
trebuie sd vezi in ce masurd poti delega unele sarcini altei persoane.

Evidenta contabild este in conformitate cu cerintele legislatiei ? Daca nu, poate ai nevoie sd anga-
jezi un contabil pentru a face aceasta. Ai putea incepe de aici. Cu cat astepti mai mult sa te orga-
nizezi, cu atat vei cheltui mai mult timp si bani in corectarea greselilor si posibilelor esecuri.

Unul din lucrurile dificile pe care un antreprenor trebuie sd le invete pe parcursul dez-
voltdrii afacerii este posibilitatea de a delega.

Nu puteti face totul singur. Intentia de a face aceasta poate avea un impact considera-
bil asupra afaceri tale si poate duce la oportunitdti pierdute

Shirley Westeinde, Westeinde Group

Marketing. Trebuie sa fii permanent constient de faptul ca totul in jurul tau este in proces de
schimbare. Produsul sau serviciul se va vinde numai dacd oamenii cred cd au nevoie de acestasi
isi permit sa-1 cumpere. Atunci cdnd se schimba necesitdtile lor, trebuie sd evaluezi dacd ei sunt
incd clientii tai si dacd poti sa ajustezi produsul sau serviciul pentru a le satisface necesitatile
fnainte ca aceasta s-o facd concurentii.

La acest subiect trebuie sa analizezi mai multe componente in tandem: produsul sau serviciu, clien-
tii, concurentii, metodele de promovare si de publicitate si, nu in ultimul rand, vanzarile.
Produsele sau serviciile
¢ Existd schimbdri la nivel de produs sau serviciu pe care trebuie sa le faci pentru a creste
vanzarile?
¢ Aievaluat potentialii si actualii clienti, pentru a descoperi ce le place sau ce nu le place
la produsul sau serviciul oferit de tine ?
¢ Se prafuiesc produsele tale la depozit sau pe politele din oficiu?
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(lientii
O Ce procent din clientii tai sunt clienti fideli?
O Atragi pe unii din clientii concurentilor tai?
OO Primesti informatie de la clientii tdi?
O Estiinteresat de plangerile si sugestiile clientilor?

7 )
{ ~ Nu neglija acest slogan: SATISFACEREA CLIENTULUI ESTE CHEIA SUCCESULUI TAU

\_,‘/
Concurentii

I Aivizitat recent concurentii tai?
0 S-au schimbat preturile sau serviciile?
[ li depdsesti pe concurenti sau inca nu?

Publicitate si promovare

I Sporesti prin mass media interesul cumparatorului despre produsul sau serviciul propus?

Vinzari
[ Este venitul tau acela pe care I-ai planificat?
I Esti bine organizat pentru activitdtile de vanzare?
I Dispui de instrumentele potrivite pentru facilitarea vanzarii?
O Inchei noi contracte de vanzari?

Cum sd recunosti semnele unor probleme?

Se termina banii: Este o situatie normala pentru o companie noua sd aiba probleme cu fluxul
de numerar in primii ani de activitate. Dacd ai probleme legate de fluxul de numerar, ar fi bine
sa verifici aspectele ce tin de proceduri de colectare, inventar, procedurile si comportamentul
de achizitie, stabilirea pretului si, nu in ultimul rand, momentele ce tin de vanzari. Din nou vom
recurge la o lista de verificare:

Procedurile de colectare

O  Colectezi baniila timp?
O  Verifici ciclul de achitdri a clientilor, poate au uitat data de achitare?

~ 5
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(are este procedura de facturare? Cat de des emiti facturi?

Negociazd transele sau platile interimare pentru proiectele mari.

Verificd procesul de aplicare a avansului!

Puneti intrebarea, daca ai oferit sau oferi in continuare avans clientilor fard a verifica
istoria lor de achitare a facturilor?

Ai marfa la depozite sau articole care nu se vind ? Poate este timpul pentru lichidare
area stocurilor ?

O OOoo

Comportamentul de achizitie

O  Inprimul rand, opreste-te sa cumperi!

O  Unde se duc banii? Incepe sa monitorizezi cheltuielile.

OO Aifdcut careva achizitiondri mari sau semnificative?

O  Te-ai conectat la serviciul Banca online sau Client -Banca — aceasta iti permite oriun-
de te afli sd verifici contul curent.

O  Urmdreste zilnic contul bancar, daca este necesar!

Stabilirea pretului pentru produs sau serviciu

O Gare sunt preturile concurentilor?
OO Sunt preturile competitive pe piata?
I Aipus un pret mai mic la produs sau serviciu?

Vinzarile se stopeaza?

Ai stabilit un pret prea mare pentru produs sau serviciu?
Esti o persoana cu care se fac usor afaceri?
(are sunt canalele de distributie?
(at de repede poti oferi produsul serviciul tau clientului?
Aloci suficient timp pentru atragerea noilor clienti?
OO0 Vinzi mai mult dlientilor existenti? Este de 100 de ori mai usor sa vinzi clientilor
existenti decat sd gdsesti altii noi.

OoOooono

Revizue publicitatea

O  Revizue metodele de publicitate — utilizezi forma potrivitd de publicitate?

O intelege si inregistreaza cum te gasesc clienti?

O ti cunosti piata tintd? Segmenteaza si concentreaza-te asupra pietelor specifice.
O Aideschis o pagina web? Te-ai inregistrat pe toate portalele business gratuite?
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NU mai aveti timp! Atundi informatia ce urmeaza se refera chiar la tine,proprietarul afacerii.
Proprietarii de afaceri se concentreazd in mod constant pe diferite directii in acelasi timp. Nici o
persoand nu poate sa facd totul. In personal trebuie sa determini daca aduci valoare addugata

afacerii sau sd deleghezi responsabilitatile altor persoane, care le-ar indeplini mai bine.

@ VANZAREA trebuie sd fie prioritatea de bazd.

v Fdra vdnzdri, afacerea nu este relevant.

®

Administrarea

+ Organizeaza oficiul. Organizeazd-ti agenda, pentru a te acomoda la evenimentele din

reteaua de contacte, telefoane etc.

¢ Planifica-ti timp pentru evidenta contabild. Stabileste o zi pe sdptdménd, pentru a

achita facturile (de exemplu, data de 30 a fiecdrei luni).

¢ Angajeaza un administrator de oficiu pe jumadtate de zi. Dacd nu—ti poti permite, roaga

un membru de familie sa te ajute.

¢ Planificd sdptamana in calendar, asigura-te ca aceasta este vizibild si urmeaza-o. La

sfarsitul fiecarei zile foloseste 15 minute pentru a-{i planifica urmdtoarea zi.

Sistemul de contabilitate
+ i unsistem efectiv care te satisface?

¢ Pierzi recipisele? 0 solutie simpld este sa creezi un sistem de plic, folosind un plic
pentru fiecare luna. Aceastd metodd este foarte usoard, deoarece toate recipisele sunt

puse intr-un plic.

¢ Nu puteti face fatd evidentei contabile — angajeaza un contabil care sd vind o data pe

sdptdmand sau o datd pe lund. Este mai putin stresant si mai eficient.

Pro-activ sau reactiv

¢ Petreci mai mult timp pentru a solutiona problemele?
¢ Invatd sd stabilesti prioritatile si concentreaza-te asupra celor mai importante.
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Lista de verificare a propriei afaceri
PRIMELE 90 ZILE

Operational

Sistemul de contabilitate este creat.

I Oficiul meu este organizat adecvat, cu un echipament potrivit:
O linie de telefon/ fax/ internet

O Mi-aminstalat tot software —ul si am invdtat cum sa-I folosesc.
O Am creat sistemul de evidentd si am etichetat fisierele.
O
O

O

Am indeplinit toate declaratiile mele lunare pentru afacerea mea.
Am instruit cum se cuvine si am identificat responsabilitatile personalului meu.
Am identificat metoda de compensare pentru personalul meu.

O

Vénzari si Marketing
0 Am comandat urmatorul set de cartele de vizita.
O Tmi concentrez activitatea asupra generarii venitului.
OO Mi-am creat o bazd de date a clientilor mei si sunt in contact zilnic cu ei.
O Urmez planul de publicitate si de informatizare.
O Petrecozinormala de munca (8:00-17:00) pentru activitdti legate de generarea veniturilor.
O Lucrul cu documentele si alte functii administrative se indeplinesc dupd orar.
I Suntactivla trimiterea ofertelor prin intermediul postei directe si merg in persoana la clienti.
I Lucrez continuu la reteaua mea de clienti, pentru a-mi identifica planurile pentru viitor.
I Cer (si obtin!) referinte de la clienti.
OO Am analizat situatia privind resursele umane si cea referitoare la volumul vanzarilor.
In continuare am nevoie sé:
OO sporescinstruirea privind vanzdrile.
O Extind fortele de vanzdri.
I Mentin un nivel calitativ de sustinere a personalului.

Financiar

O Ducevidenta veniturilor actuale si a celor planificate in fiecare saptamana.
I Am identificat unde pot sa reduc cheltuielile prin negocierea celor mai bune acorduri
de plata cu creditorii mei.
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PRIMELE 6 LUNI
Operational

O Am creat un sistem de evidentd pentru clientii mei si am creat o bazd de date cu aceste
informatii.

I Am comparat preturile furnizorilor mei cu cele de pe piata; sunt sigur ca primesc cele
mai bune preturi si aprovizionarea cea mai de incredere.

O Am evaluat performanta personalului si a echipei pe vanzari.

Vinzdri si Marketing
I Am trimis clientilor un chestionar necesar colectdrii informatiilor celor maiimportante,
pentru ca sa pot imbunadtati deservirea clientilor si sa diferentiez avantajele.
I Ofer un nou serviciu/produs.
O Veniturile planificate/actuale sunt revizuite i se vor stabili noi obiective de vanzari i
practici de angajare.
O Am dovezi referitoare la spectrul mare de clienti.

Financiar

O Am fécut ajustdri la fluxul de numerar, pentru a reflecta orice crestere sau descrestere
a cheltuielilor pentru restul anului.

O Tmi colectez conturile debitoare la timp.

O Tnregistrez vanzarile actuale si pltile in fiecare lund si le compar cu calculele
planificate.

~ 5
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PRIMUL AN
Operational

I Am redus costurile fard a compromite cresterea afacerii mele.

I Dispun de documentatia potrivitd despre clientii mei in baza de date.

O S-au stabilit furnizorii cheie si am vizitat companiile lor.

OO Am furnizori alternativi, in cazul in care am nevoie de produsele/serviciile lor.

Vidnzdri si Marketing
I Am revizuit obiectivele mele de vanzare si cerintele de activitate.
O Mentin programe de instruire continua pentru mine si personalul meu.
OO Revizuiesc suma de bani cheltuitd pentru publicitate si promovare, pentru a vedea
dacd e necesard marirea cheltuielilor in viitor.

O Ma voi aldtura la o retea, grup de contacte in afaceri cum este Camera de Comert
locala sau o asociatie de afaceri din micul business.

Financiar

O Suntin proces de finalizare a declaratiei mele pe venit, si a unui bilant contabil.

I Ma voi intalni cu contabilul angajat, pentru a revizui situatia si a vedea daca pot face
unele schimbari, pentru a spori profiturile mele in urmatorul an.

I Revizuiesc cheltuielile mele anuale punand accentul pe cheltuielile majore de numerar,
pentru a vedea dacd acestea pot fi reduse.

[J Re-planific prognoza de venituri in baza rezultatelor acestui an.

Ll
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Rezultatele Testului: Profilul Personal
de Competente Antreprenoriale

Punctaj:
1.a=7,b=10, (=4;
2.a=4,b=10,c=7;
3.a=7,b=10, <=4;
4.a=7,b=4, =10;
5.a=10,b=7, =4,
6.a=4,b=7,=10;
7.a=7,b=10, =4;
8.a=7,b=10, =4;
9.a=10, b=4, =7,
10.a=4, b=7, <=10.

Interpretare:
1. Scor intre 91-100 puncte — Excelent!

Esti ndscut pentru a fi intreprinzator! Trebuie sa te gandesti serios la ideea de a-ti lansa propria
ta afacere.

2.Scorintre 81— 90 — Foarte bine!

(u sigurantd ai toate premisele pentru a fi un bun intreprinzator. Calea catre succes ifi este des-
chisa.

3.Scorintre 51— 80 — Se poate mai bine!

Ai cateva dintre lucrurile necesare pentru a fi intreprinzdtor, dar mare atentie! Sunt o serie de
puncte slabe care trebuie imbunadtatite pentru a creste sansele de succes.

4.Scor sub 50 — Nesatisfacator!

Poate ar fi mai bine sa te gandesti la o slujba sigura si linistitd. Se pare ca afacerile nu prea
reprezinta o atractie pentru tine!
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Oficiile teritoriale ale Camerei Inregistrdrii de Stat:
Servicii si tarife ce tin de inregistrarea juridicd a firmei
Plati pentru alte servicii acordate de cdtre CIS

Lista activitatilor si cuantumul taxei lunare

pentru patenta de intreprinzator

Structura unui Plan de afaceri

Exemplu de Plan de afaceri

Exemplu de Flux de numerar

Registrul incasdrilor (veniturilor) si pldtilor
(consumurilor si cheltuielilor)

Borderoul de evidentd a productiei proprii

Borderoul de evidentd a decontirilor

cu debitorii si creditorii

Borderoul de evidentd a mijloacelor fixe si

a obiectelor de micd valoare si scurtd duratd

Contactele Oficiilor teritoriale ale Inspectoratului Fiscal
Adrese web utile

Lista actelor normative ce reglementeazd
antreprenoriatul in Moldova
Lista sectiilor economice raionale



Anexa 1.0ficiile teritoriale ale Camerei Inregistrdrii de Stat

Telefoanele de contact si orele de primire ale Oficiilor Teritoriale pentru fiecare raion
pot fi gdsite pe pagina web a Ministerului Dezvoltdrii Informationale la adresa: http://www.
mdi.gov.md/office_grp_md_1/

Oficiul Zona de

o . Zilele de primire/localul unde se face audienta
Teritorial  deservire ’

Balti Luni-Vineri/str. Moscovei, 13
i . Fiecare zi de marti a lunii
Ingerel str. Independentei, 124 -cladirea Primariei
Glodeni Fiecare zi de joi a lunii
BALTI odent str. Suveranitdtii, 4 -cladirea Primariei

et Fiecare zi de uni a lunii

dlestl str. Stefan cel Mare, 73 - cladirea Primdriei
Riscani Fiecare zi de mercuri a lunii

I3cani str. 31 August, 4 —cladirea Primdriei
Cahul Luni-Vineri/str.31 August, 11

Fiecare a doua si a patra zi de mercuri a lunii

CAHUL Cantemir str. Trandafirilor, 2 - cladirea Primariei

Prima si a treia zi de luni a lunii

Taraclia str.Lenina, 167 -cladirea Bancii de Economii
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Oficiul Zonade

. . Zilele de primire/localul unde se face audienta
Teritorial  deservire ’

Chisindu Luni-Vineri/ bd.Stefan cel Mare, 73

Anenii Noi Prima si a treia zi de vineri din lund
CHISINAU str.Sciusev, 1 - clddirea Inspectoratului Fiscal

. . Adoua i a patrazi de vineri din lund
Dubasari o I
s.Cosnita - clddirea Consiliului Raional

(auseni Luni-Vineri/ str.A. Mateevici, 3 A

Ginari Atreia si a patra zi de mercuri a lunii
CAUSENI str.Alexandru cel Bun,12 -cladirea Primariei

Fiecare zi de vineri a lunii

Stefan - Vodd str.Libertatii,1 —cladirea Inspectoratului Fiscal

Hincesti Luni-Vineri: str.Mihalcea Hincu, 148A
Basarabeasca Primele trei zile de vineri si a patra zi de joi a lunii
str. Karl Marks, 2 -cladirea Primariei
HINCESTI o Primele trei zile de vineri si a patra zi de joi a lunii
Cimislia ;

str.Stefan cel Mare,12 -clddirea Consiliului raional

Fiecare zi de marti a lunii

Leova . - g
str.Dosoftei,3 - cladirea Consiliului raional

Edinet Luni-Vineri/ str.Stefan-Voda, 18

Bricen Fiecare zi de vineri a lunii str.Independentei,3 - Ofciul
Agentiei pentru ocuparea fortei de munca

EDINET Donduseni Prima si a treia zi de marti din lund
’ str.Independentei,47 -cladirea Consiliului raional
. Prima si a treia zi de mercuri din lund
Ocnita ’

str.Independentei,47 - clddireaConsiliului raional
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Oficiul
Teritorial

ORHEI

Soroca

Ungheni

UTA
GAGAUZIA
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Zona de
deservire

Orhei

Telenesti

Rezina

Solddnesti
Soroca

Drochia

Floresti
Ungheni

Nisporeni
(aldrasi
Comrat
Ceadir-Lunga

Vulcanesti

Zilele de primire/localul unde se face audienta

Luni-Vineri/bd.M. Eminescu, 9

Prima zi de marti a lunii si a treia zi de joi a lunii
str. Mihai Viteazul, 12 - cladirea Inspectoratului Fiscal

Prima si a patra zi de joi a lunii, si A doua si a treia zi de
marti a lunii/str.27 August,1 - cladirea Primariei

Prima si ultima zi de mercuri a lunii
str.Boris Glavan, 1 - cladirea Inspectoratului Fiscal

Luni - Vineri/ str. Alexandru cel Bun, 16

Fiecare zi de vineri a lunii
str.Independentei, 15 - cladirea Inspectoratului Fiscal

Fiecare zi de marti a lunii
str.Victoriei, 2 - cladirea Inspectoratului Fiscal

Luni-Vineri/str.Nationald, 7
Primasi a treia zi de joi a lunii
str. lon Voda, 2 - cladirea Consiliului raional

Primasi a treia zi de marti a lunii
str. Biruintei, 1- clddirea Consiliului raional

Luni-Vineri
str. Comsomoliscaia, 24

Fiecare zi de vineri a lunii
str.Lenin, 2 - cladirea Adm.raionale din Ceadir-Lunga

Fiecare zi de vineri a lunii
cladirea Administratiei raionale din Vulcanesti



Anexa 2. Servicii si tarife ce tin de inregistrarea juridicd a firmei

Nr./ . A
Denumirea serviciului
ord.

Inregistrarea intreprinderilor cu statut de persoana
1 fizicd, precum siinregistrarea modificdrilor in
documentele de constituire ale acestora

Inregistrarea intreprinderilor cu statut de persoana
juridicd, a filialelor si reprezentantelor, precum

si inregistrarea modificdrilor in documentele de
constituire ale acestora
3 Inregistrarea institutiilor financiare, organizatiilor

de asigurari, filialelor i reprezentantelor

Inregistrarea modificarilor in documentele de

4 constituire la institutiile financiare si organizatiile
de asigurari

5 Inregistrarea intreprinderilor cu capital strdin,
filialelor i reprezentantelor.

6 Inregistrarea modificarilor in documentele de
constituire la intreprinderile cu capital strdin

7 Inregistrarea modificrilor in Registrul de stat al
datelor referitor la schimbarea administratorului

8 Eliberarea duplicatului certificatului inregistrarii

de stat al intreprinderilor sau organizatiilor

Sum
inle

54

250

900

180

250

250

90

180

Organul competent

Toate oficiile teritoriale
ale Camerei Inregistrarii
de Stat

Toate oficiile teritoriale ale
Camerei Inregistrérii de
Stat si Sectia inregistrari
intreprinderi cu capital
strdin

Toate oficiile teritoriale
ale Camerei Inregistrarii
de Stat
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Furnizarea informatiei din Registrul de Stat al intreprinderilor si organizatiilor, privind elibera-
rea extraselor din Registru
Nr./ Suma

Denumirea serviciului .t
ord. in lei

Informatia (denumire, forma juridica de organizare, IDNO, data

R . 36
inregistrarii, sediul, date despre administratorul)

Informatia prevazuta in pct.1 plus informatia despre asociati, marimea
2 capitalului social, cota de participare a asociatului, codul fiscal, numar 63
de telefon (cu exceptia datelor privind adresa)

Raport istoric despre o intreprindere sau organizatie. Evolutia
intreprinderii sau organizatiei de la momentul inregistrdrii pana la data

solicitarii raportului: 126

3
a)inregistrarea inifiald
b)mentiunile in ordine cronologica (cu exceptia datelor privind adresa) 126
4 Informatia privind initierea procedurii de reorganizare sau de lichidare a 36
intreprinderii sau organizatiei
) . o o . o in temeiul
5 Informatia despre intreprinderi sau organizatii clasificate in baza diferitor contractulu
criterii (gen de activitate, participare strdind la capital etc. N
9 partidip P ) incheiat
6 Informatie privind radierea din Registrul de stat a intreprinderii sau 6
organizatiei
7 Informatie privind succesiunea de drept a intreprinderilor si %
organizatiilor
8 Certificatul constatator ca un anumit act sau fapt este sau nu este inscris 9

sau mentionat in Registrul sau in documente de constituire

Toate oficiile teritoriale ale Camerei Inregistrarii de Stat si Sectia fonduri speciale si informatii
curente
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Anexa 3. Pldti pentru alte servicii acordate de cdtre CIS

r.
ord

Denumirea serviciului

Eliberarea copiilor certificate:

a)contract (declaratie) de constituire
b)decizie (hotarare, ordin)

()statut

d)acord privind inregistrarea modificarilor
(sau deciziei de inregistrare a modificdrilor)
e) proces-verbal

Verificarea denumirii

rezervare a denumirii, inclusiv prin
intermediul Internet-ului

Perfectarea documentelor de constituire
pentru inregistrarea intreprinderilor sau
organizatiilor

a) intreprindere individuala

b) societate in nume colectiv

() societate in comandita

d) cooperativa (de consum, de productie,
de constructie a locuintelor, de constructie
a garajelor etc.)

e) societate cu raspundere limitata

f) societate pe actiuni

g) intreprindere de stat

h) intreprindere municipala

i) uniuni de intreprinderi

i) filiale si reprezentante

j) organizatii

Sumain
lei

90
36
90

54

36
39
1lund - 50
6 luni- 100

54
108
108

108

108
306
108
108
306
108
108

Organul competent

Toate oficiile teritoriale ale
Camerei Inregistrérii de Stat
si Sectia fonduri speciale si
informatii curente

Toate oficiile teritoriale ale
Camerei Inregistrarii de Stat

Toate oficiile teritoriale
ale Camerei Inregistrérii
de Stat si Sectia asistenta
inregistrari si radieri
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Nr./ Sumain

Denumirea serviciului Organul competent
ord. lei

Perfectarea modificdrilor si/sau

completdrilor in documentele de

constituire

a) intreprindere individuala 36

b) societate in nume colectiv 72

¢) societate in comandita 72

d) cooperativa (de consum, de productie, o

de constructie a locuintelor, de constructie 108 Toate oficiile teritoriale
s agarajeloretc) ale Camerei Inregistrarii

_ 5 o de Stat si Sectia asistenta

e) societate cu raspundere limitata 108 inregistrri si reorganizari

f) societate pe actiuni 108

g) intreprindere de stat 72

h) intreprindere municipala 72

i) uniuni de intreprinderi 72

i) filiale si reprezentante 72

j) organizatii 72

Examinarea documentelor intreprinderilor Toate oficiile teritoriale ale
g S organizatiilor inregistrate (unor parti 54 Camerei Inregistrarii de Stat

ale acestuia) la sediul Camerei Inregistrarii si Sectia fonduri speciale si

de Stat sau la oficiile teritoriale ale acesteia. informatii curente
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} . Lo Sumain
Denumirea serviciului . Organul competent
ord. lei
Publicarea informatiei in Buletinul Oficial al
7 54
Camerei Inregistrérii de Stat
Autentificarea copiei certificatului de
inregistrare a intreprinderii
Traducerea informatiei eliberate din
Registrul de stat si a documentelor de

9  constituire din limba moldoveneasca:
a) in limbile europene (pentru 1 pagind)
b) in limbile orientale (pentru 1 pagind) 36
10 Perfectarea textelor documentelor in limbi 18
strdine (pentru 1 pagind)
Confruntarea textelor de diferite limbi

1 (pentru 1 pagina) 12

Toate oficiile teritoriale ale
Camerei Inregistrérii de Stat

Nota:

Tarifele mentionate mai sus sunt stabilite conform Hotaririi Guvernului Republicii Moldova nr. 926 din
12.07.2002 ,Privind aprobarea tarifelor la serviciile cu platd, prestate de Camera Inregistrérii de Stat a
Ministerului Dezvoltdrii Informationale”

Pentru nregistrarea intreprinderii sau organizatiei si furnizarea informatiei in regim de urgentd (1zi),
precum si pentru prestarea serviciilor in zi de odihna sau sarbdtoare, plata se dubleaza.

Plata pentru inregistrarea intreprinderilor si organizatiilor, filialelor si reprezentantelor acestora, precum
si pentru prestarea altor servicii cu deplasarea registratorului de stat la locul solicitat de antreprenor se
majoreazad de 3 ori.
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Anexa 4. Lista activitdtilor si cuantumul taxei lunare pentru patenta de
intreprinzator

Cuantumul taxei lunare, lei

Genul de activitate Chisingu, Balti, ~ CEleIae 1 ocalitatile
Bender, Tiraspol oraselep ' rurale

1. Comertul cu amanuntul

1.1. Comertul cu amanuntul la tarabe,
tejghele, tonete si din autovehicule in piete
si/sauin locuri autorizate de autoritatea
administratiei publice locale

[Pozitia 1.1in redactia Legii nr.121-XVI 360 180 100
din 29.05.2008, in vigoare 17.06.2008, se
exclude [a 01.01.2017]

[Pozitia 1.1 exclusa de la 01.01.2009 prin
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

1.2. Comertul cu amanuntul in chioscuri i

in alte incdperi ce ocupa terenuri separate,

a cdror suprafatd nu depdseste 12 m?, cu

exceptia comertului cu aparate electronice

si electrocasnice cu termenul de garantie 400 200 100
stabilit, conform legislatiei in vigoare

[Pozitia 1.2 exclusa de la 01.01.2008 prin
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

1.3. Comertul cu amanuntul in chioscuri si

in alte incaperi ce ocupa terenuri separate,

a cror suprafatd nu depdseste 7 m?, cu

exceptia comertului cu aparate electronice

si electrocasnice cu termenul de garantie 230 150 75
stabilit, conform legislatiei in vigoare

[Pozitia 1.3 exclusa de la 01.01.2008 prin
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]
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Cuantumul taxei lunare, lei
Celelalte
municipii,
orasele

Genul de activitate Chisinau, Balti,
Bender, Tiraspol

Localitatile
rurale

1.4. Comercializarea cu amanuntul a
apei imbuteliate in locurile autorizate de
autoritatea administratiei publice locale 250 150 75

[Pozitia 1.4 exclusa de la 01.01.2009 prin
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

1.5. Comertul cu amanuntul la tarabe,
tejghele siin alte tipuri de puncte
comerciale, autorizate de autoritatea
administratiei publice locale, cu carti si alte
tipdrituri, precum si cu publicatii muzicale
(note)

[Pozitia 1.5 exclusa de [a 01.01.2009 prin
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

30 25 10

2. Producerea de marfuri, executarea de lucrari si prestarea de servicii

2.1. Intocmirea darilor de seamd contabile 300 200 100

2.2.Transportul cdldtorilor cu automobilele-

taxi, cu un numar de locuri de panala 7

inclusiv 250 150 100
[Pozitia 2.2 exclusd de la 01.01.2007 prin

Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.3. Transportul auto de marfuri, cu exceptia

transportului de marfuri inflamabile,

explozive, toxice, otravitoare si radioactive:

-pandla 1,5 tone 175 90 45
-dela1,51a3,5tone 200 100 50
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Cuantumul taxei lunare, lei
Celelalte

Genul de activitate isinau, Balti P itati
Bende Traspol MU

-dela3,51a7 tone, inclusiv cu remorcd 250 125 70

- peste 7 tone, inclusiv cu remorca

[Pozitia 2.3 exclusi de 12 01.01.2007 prin 400 200 100

Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.4, Servicii logopedice 80 40 20

2.5. Masaj, servicii de ingrijire a bolnavilor

si alte servicii medicale, acordate de cdtre 140 70 35

personalul medical inferior

2.6. Servicii veterinare, zootehnice 150 50 20

2.7. S.erwcu dacnlograﬁere, inclusiv cu 150 50 2

folosirea computerului

2.8. Servicii de frizerie si servicii cosmetice 200 80 30

2.9. Croitul, cusutul, tricotarea si reparatia

imbracdmintei si acoperamintele pentru cap 100 50 25

si comercializarea

210 gon.fec'g.lo‘narea si reParatla % 15 30

incaltamintei si comercializarea

2.11. Servicii de spalatorie 90 45 30

2.12. Predarea limbilor strdine (instruire

individuald sau in grupe cu un numar de 140 70 35

pand la 20 persoane)

2.13. Predarea si meditarea diferitelor

discipline, cu exceptia muzicii, coregrafiei si 50 30

artelor plastice (instruire individuala sau in
grupe cu un numar de pana la 20 persoane)
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Genul de activitate

2.14. Predarea muzicii, coregrafiei si artelor
plastice (instruire individuala sau in grupe cu
un numar de pana la 20 persoane)

2.15. Organizarea de diferite secfii pe
interese, inclusiv de culturd fizica, pentru
copii de pana la 16 ani (in grupe de pana la
20 persoane)

2.16. Organizarea de diferite sectii pe
interese, inclusiv de cultura fizica, pentru
adulti (in grupe de pana la 20 persoane)
2.17. Servicii de pastrare a bagajelor

2.18. Servicii de intretinere si amenajare a
locuintelor si a sectoarelor aferente

2.19. Vulcanizarea camerelor si anvelopelor
in ateliere

2.20. Repararea locuintelor

2.21. Construirea caselor de locuit si a
garajelor in localitatile rurale

2.22. Ajustarea si reparatia mobilei

2.23. Reparatia tehnicii de uz casnic,
instrumentelor si mecanismelor, ceasurilor
2.24. Reparatia cuptoarelor cu microunde
si a altor aparate electrice de incalzit de uz
casnic

2.25. Reparatia aparatelor tele, audio,video
de uz casnic

Cuantumul taxei lunare, lei

Chisinau, Balti,
Bender, Tiraspol

100

100

100
100

200
180

180
130

100

150

Celelalte
municipii,
orasele

50

35

50

50
60

75
90

50
65

50

75

Localitatile

rurale

30

20

35

25
30

30
45
70
35
30

25

40
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Genul de activitate

2.26. Reparatia aparatelor fotografice,
camerelor de filmat si a altor aparate sau
instrumente optice

2.27. Reparatia si acordarea instrumentelor
muzicale

2.28. Fotografierea, confectionarea si
vanzarea fotografiilor, executate in mod
individual, servicii video

2.29. Scrierea placardelor, filmelor
netirajate, amenajarea vitrinelor,
reclamatelor, prezentarea artistica

2.30. Confectionarea articolelor
mestesugdresti de arta populard (artizanat)
si vanzarea lor, cu exceptia vanzdrii la
expozitii i licitatii

2.31. Deservirea muzicald a ceremoniilor
inculsiv regizarea ceremoniilor

2.32. Aratul si alte lucrdri de cultivare a
pamantului cu mijloace tehnice, protectia
plantelor contra bolilor si daundtorilor
2.33. Servicii de guvernant(a)

2.34. Servicii hoteliere (in hoteluri cu un
numar de locuri de pand la 7)

[Pozitia 2.34 exclusa de la 01.01.2009 prin
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.35. Darea in locatiune a locuintelor sia
caselor individuale de locuit:

- Cu 0 camerd
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Cuantumul taxei lunare, lei

Chisinau, Balti,
Bender, Tiraspol

90

110

200

160

110

230
200

50

80

100

90

Celelalte
municipii,
orasele

45

55

100

80

55

100
100

50

40

50

45

Localitatile
rurale

30

30

50

40

30

50
50

50

20

25

25



Cuantumul taxei lunare, lei

Genul de activitate Chisingu, Balti, ~ CElelalte o alitsgile
Bender, Tiraspol orasel eP ' rurale

- cu doud camere 120 60 30

- u trei camere 150 80 40

- Cu patru camere 180 90 45

- Cu cinci camere 220 110 55

- cu mai mult de cinci camere

[Pozitia 2.35 exclusé de 2 01.01.2009 prin 400 200 100

Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.36. Darea in locatiune a unor incaperi

(suprafete) sau camere din componenta

locuintelor sau a caselor individuale de locuit

- a unei camere 60 30 15

- adoud camere 90 45 25

- a trei camere 120 60 30

- a patru si mai multe camere

[Pozitia 2.36 exclusa de 1a 01.01.2009 prin 150 80 40

Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.37. Darea in locatiune a incaperilor cu altd

destinatie decat aceea de locuintd (garaje,

soproane, depozite, pavilioane) cu suprafata:

- pand la 50 m? 60 30 15

-dela501a 100 m? 90 45 25

- peste 100 m?

[Pozitia 2.37 exclus de a 01.01.2009 prin 120 60 30

Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.3§. Servicii de sudare, de lucrdri tehnico- 120 60 30

sanitare

2.39. Organizarea discocluburilor 600 300 150
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Cuantumul taxei lunare, lei
Celelalte

Genul de activitate isinau, Balti L itati
Bende Traspol MU

2.40. Executarea si comercializarea

obiectelor de lemn, metal, ghips, argila, 100 60 40
ciment

inclusiv servicii de dulgherie 80 45 30
2.41. Confectionarea si darea in chirie a

recuzitelor pentru diferite ceremonii si 150 80 50
comercializarea lor

2.42. Copiere, multiplicare si legatul cartilor 150 75 30
2.43. Tabdcirea si prelucrarea pieilor,

confectionare articolelor din blana si din 200 120 100
piele si comercializarea lor

[Pozitia 2.44 exclusa prin Legea nr.361-XVI din 23.12.05, in vigoare 01.01.06]

2.45. Producerea, prelucrarea si

comercializarea varului

50 50 50

[Pozitia 2.45 exclusa de la 01.01.2007 prin

Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.46. Co.Iectar?a §|.co'merC|aI|zarea 100 75 50
ambalajelor din sticla

2.47. Cresterea florilor si comercializarea lor

[Pozitia 2.47 exclusa de [ 01.01.2007 prin 130 75 40
Legea nr.208-XVI din 07.07.2006]

2.48. Pastorit 60 40 25
Nota:

Patentele de intreprinzator eliberate, pana la 1 ianuarie 2006 de inspectoratele fiscale de stat teritoriale
pentru activitatile specificate la pozitia "2.44. Dobindirea si comercializarea calcarului” se vor utiliza pana
a expirarea termenului de valabilitate.
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Anexa 5. Structura unui Plan de afaceri

1. REZUMAT
= Sumadoritd pentru finantare, scopul si modul de utilizare; Garantiile oferite si capitalul
social existent
= Scurtd descriere a firmei (numele, domeniul de activitate, data infiintarii)
= Scurtd descriere a afacerii (de unde a venit si cum a evoluat ideea, situatia actuald
a firmei, produsele sau serviciile oferite, piaa pe care se gdseste sau in care va intra
firma, factori cheie de succes, previziuni ale veniturilor, cheltuielilor si profitului etc.)

2. CUPRINS

2.1. DESCRIEREA AFACERII

2.1.1. Descrierea domeniului/sectorului economic
= (umaevoluat si care sunt tendintele de evolutie a acestui domeniu/sector in viitor ?
= (are sunt riscurile specifice acestui domeniu/sector?
= (are sunt firmele si cate la numar care activeaza pe aceasta piatd? Domeniul/sectorul
este dominat de firme mari sau mici?
= (atde mare este riscul esecului (falimentului) in domeniul/sectorul respectiv?

2.1.2. Produsul sau serviciul oferit

= Descrie amanuntit fiecare din produsele/serviciile pe care doriti sa le oferiti pe piatd

= (are sunt caracteristicile specifice acestor produse/servicii?

= Unde se situeazd produsele/serviciile tale in raport cu produsele/serviciile similare ale
altor firme prezente deja pe piatd?

= (are sunt punctele tari si punctele slabe ale fiecarui produs/servicu oferit si care sunt
avantajele competitive vddite ale fiecdruia?

= (are este durata si ciclul de viata (de utilizare) a produsului/serviciilor tale ?

= (e garantie vei oferi produselor/serviciilor?

= Cum vor fiambalate produsele respective?

2.1.3. Operatiunile
= Unde vor fi amplasate facilitatile productive si administratia?
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(t spatiu este necesar si cum va fi obtinut?

(e utilitati (electricitate, gaz, apa, comunicatii, cai de acces etc.) sunt necesare? Sunt
toate acestea disponibile?

(are este tehnologia ce va fi folosita? Ce utilaje sint necesare?

(are va fi capacitatea de productie?

Ce riscuri implica procesul de productie? Ce mdsuri de protectie se vor lua?

(e materii prime si materiale/componente vor fi folosite; cine si de unde sint
furnizorii?

Cum se va realiza transportul materiei prime, materialelor si componentelor
achizitionate ?

Unde se va depozita materia primd, materialele, componentele, semifabricatele etc.,
inlusiv si produsele finite ?

In cazulin care faci business in parteneriat cu cineva, cine sunt partenerii si cu care alte
firme planifici sa colaborezi ?

3. PLANUL DE MARKETING
3.1. Piata-tinta

Cine sint consumatorii, unde se gasesc si cat de des cumpard ei produsele/serviciile
tale?

(are este numarul total al potentialilor consumatori si ce cantitate/volum de produse/
servicii ar putea ei consuma in total ?

(are sunt segmentele de piatd si nisele pe care intentionezi sa realizezi produsele/
servidiile tale?

Analizeaza dacd este piata in stagnare sau in crestere; Cum presupuneti cd va evolua
consumul de produse/servicii propuse intreprinderea proprie.

(are este segmentul pe care intentionezi sa-I ocupi?

3.2. Concurenta
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(are sunt concurentii cei mai apropiati (directi si indirecti)?
Analizeaza care sunt punctele lor tari si slabe?
Prin ce difera produsul/serviciul tau de cel al concurentilor?



3.3. Distributia
= (umva ajunge produsul/serviciul la consumator?
= Veti folosi serviciile unor intermediari? Cine sunt ei?
= (arevor fi canalele de distributie?

3.4. Pretul
= (are va fi pretul produsului/serviciului si cum a fost stabilit?
= (are este preful produsului in raport cu cel al concurentilor?
= (are va fi strategia de stabilire a prefurilor (se va practica stabilirea unor preturi
diferentiate/reduceri de pret in dependentd de volum/numar/cantitate/zond
geografica/oferte speciale etc.?

3.5. Promovarea produsului
= (are sunt caracteristicile importante si unice ale produsului/serviciului?
= (e tip de reclamd/publicitate se va folosi (ziare, reviste, postd, radio, televiziune,
pliante, brosuri etc.?
= (e alte forme de promovare se vor folosi (mostre gratuite, demonstratii practice,
cupoane pentru reduceri de pret etc.)?
= (are sunt costurile pentru promovarea produselor/serviciilor? Dispuneti de acesti bani?

4. ORGANIZAREA S| CONDUCEREA AFACERII

4.1. Forma juridica de organizare si forma de proprietate
= (e denumire ai ales pentru afacerea dorita? Are acest nume vreo semnificatie aparte?
= (e formajuridica de organizare ai ales pentru afacere? De ce?
= (ine sunt proprietarii firmei? Care este suma aportului varsata de fiecare proprietar la
formarea capitalului social?
= (ate parti sociale (cote/actiuni) detine fiecare asociat i ce valoare au?
= Unde va fi plasat sediul firmei si de ce anume in acel loc/local etc.?

4.2, Structura organizatorica, managerul sau echipa manageriala
= (etip de structurd organizatorica a afacerii vei stabili? De ce?
= Alcdtuieste organigrama firmei.
= Descrie principalele atributii ale functiilor si compartimentelor din organigrama.
= n ce mdsurd proprietarii (asociati sau actionari) se vor implica in conducerea afacerii?
= (ine sunt persoanele care vor conduce afacerea?
= Anexeaza CV-urile echipei manageriale.
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4.3. Forta de munca

Descrie numadrul si structura personalului preconizat pentru implicarea in afacere si
concret de ce fel de personal veti avea nevoie in perioada urmatoare initierii afacerii.
Cum veiface selectia personalului?Vafinevoie de o pregatire profesionala suplimentara
a personalului?

(e salarii si alte avantaje/facilitati nesalariale vei acorda personalului?

5. PLANUL DE FINANTARE
5.1. Bugetul de lansare (pornire) al afacerii

Enumera toate elementele necesare pentru pornirea afacerii.

(e valoare are fiecare?

Cum si de unde va fi obtinut?

Din ce sursa va fi finantat?

Completeaza formularul bugetului de lansare a afacerii (pentru toata perioada de timp
necesara pand la pornirea efectiva a afacerii)!

5.2. Bugetul de operare (exploatare)

Enumerd toate elementele necesare pentru functionarea afacerii?

Completeaza formularul bugetului de operare (buget de venituri si cheltuieli), pentru
cel putin primul an de activitate

Pentru afacerile (firmele) care sunt in curs de constituire, intocmeste Bilantul contabil
pentru momentul inceperii functiondrii efective.

Pentru afacerile (firmele) deja existente, porneste de la ultimul Bilant contabil,
respectiv Cont de profit si pierdere (anexafi-le).

5.3. Finantarea afacerii
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(are este suma totald necesard pentru finantarea afacerii?

(are este suma asigurata din sursele proprii sau ale asociatilor?

(at este necesar sa se obtind din alte surse? Care sunt acestea (credite bancare,
impumuturi de la rude, prieteni etc.)?

(Cum se va esalona in timp rambursarea creditului si a dobanzii, in cazul obtinerii unui
credit bancar?

Care va fi scopul si calendarul de utilizare a creditului?

Completeaza formularul de previziune a cash-flow-ului.



Anexa 6. Exemplu de Plan de afaceri

Plan de afaceri
»Soapy Rides”
Soapy Rides, Rose Meadow 345 Tel. 876543

1. REZUMAT EXECUTIV

Soapy Rides este o spalatorie de masini care va oferi servicii clientilor din orasul Rose Meadow.
Va furniza doua servicii principale: spalarea si reparatia interiorului si exteriorului masinilor.
Soapy Rides nu are concurenti care sd ofere servicii de calitate la preturi convenabile. Compania
poate oferi servicii de inalta calitate atat de spdlare, cat si de reparatie a masinilor, datorita
calificarii angajatilor sdi.

Serviciile Soapy Rides se vor concentra pe trei grupuri de clienti: proprietarii de masini persona-
le, vanzatorii de masini si companiile locale. Regiunea este destul de instarita, 40% din locuitori
castiga peste 40.000$ pe an.

Pe un teritoriu de aproximativ 5 km existd 5 companii vanzatoare de masini care au nevoie de servi-
cii de spalare ale automobilelor. Existd, de asemenea, multe companii locale care au masini.

Un avantaj competitiv al companiei este experienta dlui Mark Smith, proprietarul afacerii. Pe
parcursul ultimilor doi ani dI.Smith a fost implicat in afacerea de familie, ce se ocupa de repa-
ratia automobilelor. inainte de aceasta experienta Mark Smith a studiat mecanica auto la liceul
din localitate.

Soapy Rides anticipeazd acapararea unui segment de piata de 20%. Peste un an afacerea va
genera o marja brutd de 95% si o marja neta de 11%.

2. DESCRIEREA AFACERII

Misiunea afacerii Soapy Rides este de a oferi servicii de spalare si reparatie auto de cea mai
inalta calitate in localitatea Rose Meadow. Obiectivele companiei sunt:
+ sadevind prima afacere in topul afacerilor de spalare si reparatie a automobilelor din
Rose Meadow;
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¢ samentind 0 marjd a profitului brut de 95%;

¢ sd genereze o marjd a profitului net de 11% dupd primul an de activitate

¢ sa extinda afacerea, creand un astfel de serviciu intr-un alt loc dupd al treilea an de
activitate.

Proprietarii companiei
Compania va fi inregistrata sub numele lui Mark Smith, unicul proprietar al afacerii. Cheltuielile
initiale pentru afacerea Soapy Rides vor fi finantate printr-un credit personal de 30.000 $, care
a fost solicitat de catre Mark Smith. Atelierul de lucru si oficiul vor fi arendate pentru minimum
trei ani. Arenda va costa 1.2005 pe lund. Asigurarea va costa aproximativ 200$ pe luna.

Mark lucreazd impreuna cu un designer grafic la elaborarea logo-ului, a antetului si a brosurilor companiei.

Echipamentul include trei pompe de apa de presiune inaltd, doua aspiratoare industriale, doua
calculatoare si un aparat de casa. Cladirea a fost utilizata anterior ca punct de deservire rapida a
automobilelor si, respectiv, a fost construitd astfel incat sa permitd circularea rapidd a automo-
bilelor. Se va apela la serviciile unei companii contractate pentru a renova incaperea.

In tabelul de mai jos sunt descrise Conditiile de lansare a afacerii si Soldul de Casa

CONDITIILE DE LANSARE $ SOLDUL DE CASA $

Taxe juridice 500  Bilantul financiar la data inceperii  8.700
(heltuieli legate de biroticd, oficiuetc. 400  Stoculinitial 1.250
Ezﬁ?c?{;?edlcatoare 3! panour 1.150  Capital circulant total 9.950
Asigurarea 200 Active pe termen lung 10.000
Arenda 1.200  Active totale 19.950
Echipamentul 4.400  Totalul necesar 30.000
Constructia si renovarea 2.200  Investitorul 1 30.000

Pierderea la inceput (10.050)

TOTAL 10.050 Capital total 19.950
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3. ANALIZA PIETEI

Orasul Rose Meadow oferd o serie de avantaje pentru o afacere de spalare a automobilelor. Peste
40% din locuitorii din zond castigd peste 40.000 $ pe an. Multe persoane au masini noi si pun
mare pret pe intretinerea acestora. In regiune existd, de asemenea, un numar mare de companii
vanzatoare de automobile (cinci dintre care activeaza in raza de 5 km de la locul unde va fi am-
plasata afacerea). Soapy Rides va oferi servicii de spalare, curatare si reparatie a automobilelor,
reparatii simple si verificari de rutina.

Clientii tinta ai companiei sunt: proprietari de masini noi, proprietari de masini luxoase,
proprietarii de masini sport, proprietari de masini de o viata, dealerii, companii din localitate.

Proprietari de masini noi: Proprietarii masinilor vor fi cei mai probabili utilizatori ai ser-
viciilor de spdlare a masinilor. Acestor proprietari le place sa se mandreasca cu masinile lor si le
spald frecvent.

Proprietari de masini luxoase: Acesti proprietari au masinile luxoase de cétiva ani si
doresc sa le mentind in forma. Eiisi aduc masinile la spalat in mod regulat.

Proprietarii de masini sport: Acesti proprietari sunt, de cele mai multe ori, tineri care
acorda o mare importantd moduluiin care aratd masinile lor. De obicei, le duc la spalat in fiecare
sdptamana.

Proprietari de masini de o viatd: Multi dintre acesti proprietari isi au masinile de mai
mult de 5-6 ani. Ei le duc la spalat ocazional. Le place ca masinile lor sd arate ca noi si vor sa le
pastreze in forma.

Dealerii: Sunt cinci companii vdnzatoare de masini noi si masini la ména a doua in apropierea
locului unde va fi amplasata afacerea. Aceste companii utilizeaza deseori serviciile de spalare a
masinilor din apropiere pentru a curata automobilele inainte de a le scoate la vanzare.

Companii din localitate: Unele companii din localitate au masini si microbuze care tre-
buie pdstrate curate. Aceste companii sunt in cautarea unor servicii de spalare a automobilelor,
convenabile ca pret si eficiente, pe care preferd sa le utilizeze pe parcursul saptamanii.
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Strategia de pozitionare pe piata tinta: Strategia afacerii Soapy Rides este de
a atrage clienti permanenti, care vor apela la serviciile acesteia in perioadele mai linistite ale
sdptamanii. Nu va fi complicat sa atragem clientiin lunile de vara si in week-end.

Totusi, pe parcursul saptamanii, in special iarna, persoanele nu se vor gandi la spalarea masini-
lor. De aceea, clientii tinta ai Soapy Rides vor fi persoanele care, in general, nu sunt foarte afec-
tate de perioadele de activitate intensa, cum ar fi proprietarii de afaceri, pensionarii, vanzatorii
de masini si companiile.

Concurentii Soapy Rides din Rose Meadow sunt cateva afaceri ce se ocupd de spdlarea manuala
a automobilelor si cdteva masini automate de spdlare a automobilelor. Astfel, clientii tintd ai
Soapy Rides vor fi persoanele care pun destul pret pe calitate si pe maginile lor pentru a cheltui
12 $ pe sdptamana ca sa le spele.

Concurenta: in Rose Meadow mai exista o spaldtorie mare manuald a automobilelor. Este
destul de noua si incearcd sa concureze cu masinile automate de spalare a automobilelor, ofe-
rind preturi reduse. Totusi, aceasta nu atrage clientii care isi doresc servicii calitative de curdfa-
re. Acestia sunt clientii tinta ai Soapy Rides, deoarece ei sunt interesati mai mult de calitatea
serviciilor. Ei nu sunt impotrivd sd cheltuiasca ceva mai multi bani pentru a-si spala si lustrui
masina.

Cheia succesului afacerii Soapy Rides este proprietarul acesteia si legaturile sale personale in
regiunea Rose Meadow. Datorita acestor legdturi, vanzdrile si marketingul se vor axa pe aborda-
rea individuald a fiecdrui client, punandu-se accent pe castigarea unor clienti loaiali. Avantajul
competitiv va fi faptul ca proprietarul va pune mare accent pe crearea unui serviciu care sa fie si
rapid si eficient, pastrand, in acelasi timp costurile la un nivel minim.

Estimarea vanzarilor: in urmatorul tabel sunt estimate vanzdrile in baza strategiei de
piatd. Compania are drept scop cresterea vanzarilor concentrandu-se pe segmente de clienti
care vor dori sd aibd masinile curate pe parcursul intregului an.
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PRETUL PE COSTUL PE

VANZARILE PE UNITATI 2004 UNITATE 2004 UNITATE 2004
Spalare integrala 1.760 Spalareintegrald  $15,00 Spalareintegrald  $0,70
Spalare exterioara 2.050 Spalare exterioara  $9,00  Spalare exterioara 50,40
Curdtare interioara 770 Curdtare interioard  $8,00 'Curaglare“ $0,30
interioard
Deservire 129  Deservire $140,00 Deservire $3,00
< . Spdlarea Spalarea
Spalarea"automobnelor 615  automobilelor $10,00 automobilelor $0,70
companiilor " "
companiilor companiilor
Deservirea automobilelor Deservirea Deservirea
N " automobilelor $70,00 automobilelor $3,00
vanzatorilor de masini Aoy Aoy
> vanzatorilor de vanzatorilor de
Vanzdrile totale pe unitdti 5.818
VANZARITOTALE 2004 COSTURI 2004 PERSONAL 2004

Spdlareintegrald  $26.400  Spalare integrald $1,232 Proprietarul ~ $18,000

. - . I Spalatori de

Spalare exterioard ~ $18.450  Spalare exterioara $820 Jutomobile $30,240
Personalul

Curdtare interioard  $6.160  Curdtare interioara $231  administrativ/  $13,440
Vanzari

Deservire $18.060  Deservire $387

Spdlarea Spdlarea

automobilelor $6.150  automobilelor $431

companiilor companiilor

Deservirea .

automobilelor Deserwre.a

b $34.580  automobilelor $1,482

vanzatorilor de vanzatorilor de masini

masini ’

Vanzariletotale  $109.800 Vanzirile totale 54,583 Sumatotald - ¢qq oo,

pentru salarii
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4.PLANUL DE MANAGEMENT

Mark Smith va fi singurul proprietar si manager al companiei. In administrarea financiara a
companiei acesta va fi ajutat de un contabil specialist.

Planul de personal: Atunci cand isi va incepe activitatea compania va angaja cu normd
deplind un specialist in spélarea si deservirea automobilelor. In plus, compania va lucra si cu
colaboratori temporari si pe jumatate de normd. Compania va mai angaja un asistent adminis-
trativ, care il va ajuta pe proprietar cu munca de birou si va activa in calitate de receptionist.

5. PLAN FINANCIAR

In planul urmétor este descrisa dezvoltarea financiara a afacerii Soapy Rides. Initial afacerea
va fi finantatd printr-un credit personal in valoare de 30.000$ personal, pe care il va contracta
proprietarul. In al treilea an de activitate se spera ca va putea fi deschis al doilea sediu.

Analiza pragului de rentabilitate: Costurile lunare fixe pentru Soapy Rides sunt
estimate la aproximativ 7.5009, iar, conform pragului de rentabilitate, compania trebuie sa de-
serveascd 203 masini pe lund.

ANALIZA PRAGULUI DE RENTABILITATE

Unitdtile lunare conform pragului de rentabilitate (automobile) 203
Venitul lunar conform praqului de rentabilitate $9.122
Costurile lunare fixe estimate $7.500
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Profitul si pierderile estimate

Urmatorul tabel cu privire la profit si pierderi prezinta veniturile i cheltuielile pentru primul an
de activitate.

PROFIT SI PIERDERI ANUL1
Vanzari $109.800
Cost total al vanzarilor $4.583
Profit brut $105.218
Profit brut % 95,83%
Cheltuieli

Salarii $61.680
Vanzari si marketing $2.600
Uzura $2.070
Incaperi $3.325
Asigurarea $1.800
Arenda $4.800
Impozite pe salarii $15.420
Cheltuieli operationale totale $91.695
Profit inainte de impozitare $13.523
Impozitele achitate $3.204
Profit net $10.318
Profit net/vanzari 9,40%

Sursa: Adaptare de pe pagina web a companiei Sample Plans, http://www.sampleplans.com., publicat
in Dezvolta-ti afacerea, Publicatie OIM/ILO. Acesta a fost un exemplu foarte simplu de plan de afaceri.
Planul de afacere este un document confidential si ramine a fi o lucrare individuala specifica afacerii tale.
Lista de verificare a planului de afaceri de la pagina 50 este cea recomandatd pentru elaborarea Planului
tdu de afaceri!
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Anexa 12. Contactele Oficiilor teritoriale ale Inspectoratului Fiscal

IFS
teritoriale

m.Chisinau

s.Centru

s.Buiucani

s.Ciocana

s.Botanica

s.Rascani

Balti

Anenii-Noi

Basarabeasca

136

Adresa

2005

str.Cosmonautilor,9

2012
str.Mitr.Vaarlam,65

2004
str.Mihai Viteazul,2

2042
str.M.Sadoveanu,
24/1

2043
str.Teilor,10

2068
str.Kiev,3a

3101

str.Stefan cel Mare,
128

6501

str.Sciusev,1

6702

str.Karl Marx,55

Functia, numele,
prenumele
sef-adjunct

al IFPS, sef al IFS pe
m.Chisinau,
Procopii Duca
anticamera
sef-adjunct
Vladimir Diaur
seful oficiului fiscal
Ludmila Peeva
anticamera

seful oficiului fiscal
Elena Dragomir
anticamera

seful oficiului fiscal
Nadejda Gordeev
anticamera

seful oficiului fiscal
Anatol Mocreac
anticamera

seful oficiului fiscal
[urii Sisianu
anticamera

seful Inspectoratului
Tatiana Neghina

seful Inspectoratului
Veaceslav Bondari

Seful Inspectoratului
Aurica Gnatovscaia

Telefon, E-mail

82-32-52,
82-32-53
82-33-02
82-32-54
82-32-71
fisc007sef@municipiu.fisc.md

82-31-52
82-31-85
fisc002sef@municipiu.fisc.md
82-30-11
82-30-21
fisc005sef@municipiu.fisc.md
82-30-67
82-30-74
fisc004sef@municipiu.fisc.md
82-32-39
82-32-41
fisc003sef@municipiu.fisc.md
82-31-10
82-31-32
fisc006sef@municipiu.fisc.md

2312-35-02
fisc231@balti.fisc.md

265 2-47-44
fisc265@anenii.fisc.md
297 2-30-40
fisc267@bas-c.fisc.md



IFS
teritoriale

Briceni

Cahul
Cantemir
(aldrasi

(duseni
(imislia
Criuleni

Donduseni

Drochia

Dubasari

Edinet

Falesti

Floresti

Adresa

4701
str.Independen-
tei, 28

3901

str.Tolstoi,2

7301
str.Trandafirilor,2

4401

Functia, numele,
prenumele

Seful Inspectoratului
Larisa Rusu

seful Inspectoratului
Ecaterina Cara

seful Inspectoratului
Emil Pupazan

seful Inspectoratului

str.Alex. cel Bun,130 Valentina Cazacov

4301
str.Pacii, 14

4101
bul.Stefan cel
Mare,10

4801

str.31 August, 106
5101
str.Feroviarilor,4

5201
bul.Independen-
tei, 15

4571

s.Cocieri,
str.V.Lupu,28

4601
str.Independen-
tei, 101

5901
str.Moldovei,20

5001
str.Victoriei,2

seful Inspectoratului
Maria Bahcivanji

seful Inspectoratului
Maria Burac

seful Inspectoratului
Larisa Istrati

seful Inspectoratului
Valentina Scurtu

seful Inspectoratului
Igor Velicico

seful Inspectoratului
Marina Soltan

seful Inspectoratului
Valeriu Diacioc

seful Inspectoratului
Valeriu Muduc

seful Inspectoratului
Mariana Bolganschi

Telefon, E-mail

247 2-22-48

fisc247 @briceni.fisc.md
299 2-54-46
fisc239@cahul fisc.md
273 2-22-87
fisc273@cantemir.fisc.md
244 2-28-48
fisc244@calarasi.fiscmd
243 2-22-48
fisc243@causeni.fisc.md
2412-21-74
fisc241@cimislia.fisc.md
248 2-04-13
fisc248@criuleni.fisc.md
2512-49-00
fisc251@donduseni.fisc.md
252 2-22-48
fisc252@drochia.fiscmd
248 2-2-91
fisc248@dubasari.fisc.md
246 2-47-82
fisc246@edinet.fisc.md
259 2-39-79
fisc259@falesti.fiscmd
250 2-26-82

fisc250@floresti.fisc.md
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IFS
teritoriale
Glodeni

Hancesti

laloveni
Leova

Nisporeni

Ocnita
Orhei
Rezina
Rascani
Sangerei
Soroca
Straseni

Solddnesti
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Adresa

4901
str.Suveranitatii,2

3401
str.Mihalcea Han-
w,123

6801
str.Alexandru cel
Bun,57

6301
str.Dosoftei,3

6401
str.Suveranitatii,2

7101
str.Independen-
tei, 47

3501
bul.M.Eminescu,2
5401

str.27 August, 1
5601

str.31 August, 16

6201
str.Independen-
tei, 111

3001

str.Stan Poetaj, 10
3701
str.M.Eminescu,31

7201
str.Boris Glavan,1

Functia, numele,
prenumele

seful Inspectoratului
Nelea Singerean

seful Inspectoratului
Ludmila Caruta

seful Inspectoratului
Tatiana Cucu

seful Inspectoratului
Larisa Burazeris

seful Inspectoratului
Gheorghe Cibotaru

seful Inspectoratului
lon Ciumac

seful Inspectoratului
Evghenii Pisov

seful Inspectoratului
Maria Nasu

seful Inspectoratului
Zinaida Teaci

seful Inspectoratului
Nina Popov

seful Inspectoratului
lon Morari

seful Inspectoratului
Valentina Plesca

seful Inspectoratului
Ludmila Plotean

Telefon, E-mail

2492-38-73
fisc249@glodeni.fisc.md

269 2-40-01
fisc234@hincesti.fisc.md

268 2-27-62
fisc268@ialoveni.fisc.md

263 2-24-37
fisc263@leova.fisc.md

264 2-35-35
E-mailfisc264@nisporeni.fisc.
md

2712-11-46
fisc271@ocnita.fisc.md
235 2-45-21
fisc235@orhei.fisc.md
254 2-30-80
fisc254@rezina.fisc.md
256.2-32-87
fisc256@riscani.fisc.md
262 2-26-90
fisc262@singerei.fisc.md
230 2-30-05
fisc230@soroca.fisc.md
237 2-20-61
fisc237@straseni.fisc.md
272 2-22-87

fisc272@soldanesti.fisc.md



IFS
teritoriale

Stefan-Voda
Taraclia

Telenesti
Ungheni

Comrat

Ceadar-
Lunga

Vulcanesti

Functia, numele,

e prenumele

4201 seful Inspectoratului

str.Libertatii, 1 Nicolai Damian

7401 .
. ful Inspectoratului

strValeriu Ceba- %

hov3 Stepan Tolov

5801 seful Inspectoratului

str.Renasterii,69  Raisa Comac

3601 seful Inspectoratului

str.Nationala, 17 Mihail Postu

3801 seful Inspectoratului

str.Comsomolului,24 lurii Frolov

6101 seful Inspectoratului

str.Lomonosov,33  Maria Formuzal

5301 seful Inspectoratului

str.Gagarin,60 Valentina Neachina

Telefon, E-mail

242 2-23-50
fisc242@stefan-voda.fisc.md
294 2-13-88
fis274@taraclia.fiscmd
258 2-22-48
fisc258@telenesti.fisc.md
236 2-73-02
fisc236@ungheni.fisc.md
298 2-31-50
fisc238@comrat.fisc.md
291 2-24-33

fisc261@ceadir-lunga.fisc.md

293 2-37-53
fisc253@vulcanesti.fiscmd
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Anexa 13. Adrese utile web

Adresa paginei Denumirea institutiei, paginei
www.mec.gov.md Ministerul Economiei si Comertului
www.mfa.gov.md Ministerul Afacerilor Externe si Integrsrii Europene
www.mf.gov.md Ministerul Finantelor

www.maia.gov.md Ministerul Agriculturii si Industriei Alimentare
www.mcdt.gov.md Ministerul Constructiilor si Dezvoltdrii Teritoriului

www.mediu.gov.md
www.edu.gov.md

Ministerul Ecologiei i Resurselor Naturale
Ministerul Educatiei si Tineretului

www.ms.gov.md Ministerul Sanatatii

www.mpsfc.gov.md Ministerul Protectiei Sociale, Familiei si Copilului
www.turism.gov.md Ministerul Culturii si Turismului
www.justice.gov.md Ministerul Justitiei

www.mai.gov.md
www.mdi.gov.md
www.mapl.gov.md

Ministerul Afacerilor Interne
Ministerul Dezvoltdrii Informationale
Ministerul Administratiei Publice Locale

www.fisc.md Inspectoratul Fiscal de Stat

www.statistica.gov.md Biroul National de Statistia

www.customs.gov.md Serviciul Vamal

www.at.gov.md Agentia Transporturi

www.moldsilva.gov.md Agentia pentru Silviculturd “Moldsilva”

www.aamv.gov.md Agentia Agroindustriald “Moldova - Vin”

www.tender.gov.md Agentia Rezerve Materiale, Achizitii Publice si Ajutoare
Umanitare

www.arfc.gov.md Agentia Relatii Funciare si Cadastru

www.cccec.gov.md Centrul pentru Combaterea Crimelor Economice si Coruptiei

www.licentiere.gov.md
www.businessportal.md
www.allmoldova.com
www.justice.md

Camera de Licentiere

Business portalul intreprinderilor sectorului IMM din RM
Noutdti, adrese ale companiilor, oferte, cereri

Legislatia Republicii Moldova

www.licentiere.gov.md/ro/index.php Licentierea activitatilor
www.minfin.md/ro/answerquestion/impzt Calculul Impozitelor

http://mybusiness.md On-line Magazin despre Micul Business in Moldova
http://jobmarket.md/ru/index

www. franciza.md Asociatia de Franchisng in Republica Moldova
www.franchise.org Asociatia Internationald a Francizelor
www.observatorulfrancizei.ro Franciza in Romania

www.rarf.ru Asociatia Rusa de franchising

www. franchising.org.ua Asociatia Ucraineana de Franchising
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Anexa 14: Lista actelor normative ce reglementeaza antreprenoriatul in
Moldova

Legile Republicii Moldova:

+Legea R.M. cu privire la antreprenoriat i intreprinderi Nr. 845-XIl din 3.01.1992.

* Legea R.M. privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzatorilor individuali nr. 220-
XVIdin 19.10.2007.

*Legea R.M. cu privire la inregistrarea de stat a intreprinderilor si organizatiilor nr. 1265-XV/2000.
+Legea R.M. privind sustinerea sectorului intreprinderilor mici si mijlocii nr. 206-XVI /2006.
+Legea R.M. privind gospoddriile taranesti (de fermier) nr. 1353-XIV din 3.11. 2000.

+Legea R.M. privind societatile cu raspundere limitata nr. 135-XVI din 14.06.2007.

*Legea R.M. cu privire la patenta de intreprinzdtor nr. 93-XIV din 15.07.98

*Legea R.M. cu privire la leasing nr. 59-XVI din 28.04. 2005.

+ Legea R.M. privind reglementarea prin licentiere a activitatii de intreprinzator nr. 451-XV/2001.
*Legea R.M. cu privire la protectia concurentei nr. 1103-XIV din 30.06.2000.

+Legea R.M. privind limitarea activitatii monopoliste si dezvoltarea concurentei nr.906-XI1 /1992.
+Legea R.M. privind marcile si denumirile de origine a produselor nr. 588-XIl din 22.09.1995.
*Legea R.M. cu privire la arenda in agriculturd nr. 198-XV din 15.05.2003

*Legea R.M. privind protectia marcilor nr. 38-XVI din 29.02.2008.

+|egea R.M privind securitatea generald a produselor nr. 422-XVI din 22.12.2006.

*Legea R.M. cu privire la investitii in activitatea de intreprinzator nr. 81-XV din 18.03.2004.
*Legea R.M. cu privire la parcurile industriale nr.164 —XVI din 13.07.2007.

+Legea R.M. cu privire la parcurile stiintifico-tehnologice si incubatoarele de inovare nr.138 —XVI/2007.
+Legea contabilitdtii nr. 113-XVI din 27.04.2007.

+Legea R.M. privind achizitiile publice nr. 96-XVI din 13.04.2007.

+ Legea R.M. pt mod. si complet. Art.49 din titlul Il al Codului Fiscal R.M. nr. 185-XV/2004.
Hotariri de Guvern:

®Hotdrarea Guvernului nr.538 din 17.05.2007 cu privire la crearea Organizatiei pentru dezvoltarea sec-
torului intreprinderilor mici si mijlocii.

@®Hotdrarea Guvernului cu privire la aplicarea masinilor de casa si control cu memorie fiscala pentru efec-
tuarea decontdrilor in numerar nr. 474 din 28.04. 1998.

@®Hotdrarea Guvernului cu privire la Nomenclatorul autorizatiilor, permisiunilor si certificatelor, eliberate
de catre autoritatile administrative centrale si organele subordonate acestora persoanelor fizice si juridice
pentru practicarea activitatii antreprenoriale nr. 920 din 30.09. 2005.

@ Hotdrarea Guvernului nr. 517 din 18.09. 1996 cu privire la aprobarea Regulilor de functionare a retelei
de comert ambulant si a Regulilor de comert in pietele din Republica Moldova

@ Hotdrarea Guvernului privind aprobarea tarifelor la serviciile cu platd, prestate de Camera Inregistrarii
de Stat a Ministerului Dezvoltdrii Informationale nr. 926 din 12.07.2002.
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Anexa 15:

Raionul

Anenii Noi
Balfi
Basarabeasca
Briceni

Cahul
(aldrasi
Cantemir
(duseni
Chisindu
Cimislia
Comrat
Criuleni
Dubdsari
Donduseni
Drochia
Edinet
Falesti
Floresti
Glodeni
Hancesti
laloveni
Nisporeni
Leova
Ocnita
Orhei
Rezina
Rascani
Sangerei
Soldanesti
Soroca
Stefan Voda
Straseni
Taraclia
Telenesti
Ungheni
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Adresa Sectiei economice

Piata 31 August, 4
str.Independentei, 1

str. K. Marx, 55, bir. 318
str.Independentei, 48

str. Piata Independentei, 2

str. Biruintei, 1

str. Trandafirilor, 2, MD 7300

str. Mihai Eminescu, 31/ birou 35, 36,
str. Columna, 106

str. Stefan cel Mare, 12, bir. 308
str. Pobedi, 117

str. 31 august. 108, bir. 319, MD4800
sat. Cosnita, Str Pacii 70

str. Independentei, 47, bir. 23

str. Independentei, 15, bir. 28

str. Independentei, 33, MD 4601
str. Stefan cel Mare, 50

bd. Victoriei, 2

str. Suveranitatii, 2

str. Mihalcea Hincu, 126, MD3400
str. Alexandru cel Bun,33

str. 1. Voda, 2

str. Independentei, 5, MD 6300
str. Independentei 51, b 405, MD 7101
bd. Mihai Eminescu, 2, MD 3505
str. 27 August,1, MD 5400

str. Independentei, 44, MD 5600
str. Independentei, 111, MD 6201
str. 31 August, 1, MD 8301

str. Stefan cel Mare, 5, bir 512

str. Libertatii, 1, MD 4201

str. M. Eminescu, 28, MD 3701

str. Sovetskaia, 59, MD 7401

str. 31 August, 9, MD

str. Nationald, 9, bir. 314

Telefon

2-36-26
24-485
2-20-58
2-28-45
2-88-06
2-36-40
2-32-33
2-31-80
22-50-89
2-20-58
2-23-97
2-22-64
4-47-46
2-12-09
2-21-50
2-22-48
2-39-41
2-03-42
2-31-74
2-30-37
2-44-20
2-22-27
2-21-90
2-15-04
2-70-44
2-16-44
2-33-52
2-32-85
2-54-83
2-28-48
2-20-88
2-79-04
2-59-83
2-23-55
2-30-54

Email

anenii.noi@imm.md
balti@imm.md
basarabeasca@imm.md
briceni@imm.md
cahul@imm.md
calarasi@imm.md
cantemir@imm.md
causeni@imm.md
chisinau@imm.md
cimislia@imm.md
gagauzia.uta@imm.md
criuleni@imm.md
dubasari@imm.md
donduseni@imm.md
drochia@imm.md
edinet@imm.md
falesti@imm.md
floresti@imm.md
glodeni@imm.md
hincesti@imm.md
ialoveni@imm.md
nisporeni@imm.md
leova@imm.md
ocnita@imm.md
orhei@imm.md
rezina@imm.md
riscani@imm.md
singerei@imm.md
soldanesti@imm.md
soroca@imm.md
stefan.voda@imm.md
straseni@imm.md
taraclia@imm.md
telenesti@imm.md
ungheni@imm.md



Opiniile exprimate in publicatie apartin autorilor si nu reflectd neaparat punctele de vedere ale Comisiei
Uniunii Europene, ale Ministerului de Externe al Italiei, ale Organizatiei Internationale a Muncii sau ale
Organizatiei Internationale pentru Migratie.

Publicatia a fost realizatd cu sprijinul Comisiei Uniunii Europene si a Ministerului de Externe al Italiei.
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