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Cuvant-inainte: Ghidul intreprinderilor
Mici si Mijlocii din Moldova

Editia 2026
Bine ati venit!

in numele autorilor acestui Ghid si al Aliantei intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova
(AIM), va zicem bun venit la lectura acestui Manual. Am depus efort pentru a elabora un
ghid util si practic privind gestionarea cu succes a unei afaceri mici in Moldova.
Indiferent daca abia porniti la drum cu o idee sau un vis, ori daca dezvoltati o companie
de cétiva ani, speram ca aceasta carte va va oferi informatii utile sa va usureze
activitatea si sa contribuie la succesul afacerii dumneavoastra..

Atunci cand vorbim despre ,a face afaceri”, trebuie sa recunoastem, in primul rand, ca
nu exista o singura cale corecta. De fapt, unii dintre cei mai cunoscuti antreprenori din
lume, ganditi-va la Steve Jobs, sunt celebri tocmai pentru ca ,au gandit altfel” si au
abordat probleme vechi intr-un mod nou. Creativitatea si disponibilitatea de a face
lucrurile intr-un fel cu totul nou sunt esentiale pentru succesul unei afaceri. Din acest
motiv, Manualul nostru nu isi propune sa va conduca pas cu pas spre succes. Ceea ce
ne propunem in aceasta lucrare, este sa va oferim cele mai recente informatii si tehnici,
astfel incat sa puteti infrunta orice problema de afaceri fiind mai bine informati si cu
instrumente disponibile.

Asa, am structurat Manualul in doua sectiuni: Ghiduri introductive pentru afaceri pentru
Moldova si Instrumente pentru afaceri. In Cartea 1: Ghiduri introductive pentru afaceri
pentru Moldova, prezentam aspectele cheie ale desfasurarii unei afaceri in Moldova.
Aceste subiecte sunt specifice tarii nostre si includ notiuni introductive privind
impozitele locale, inregistrarea, reglementarile normative dar si alte aspecte. Niciuna
dintre aceste sectiuni nu are menirea de a fi un ,ghid exhaustiv” al subiectelor abordare.
De exemplu, sectiunea privind impozitele in Moldova nu va ofera o diploma in
contabilitate si nici nu va va permite sa tineti singuri evidenta contabild in afacerea
dumneavoastrd. in schimb, prin acest manual urmarim sa v& oferim notiunile si
intelegerea de baza a subiectului abordat, astfel incat sa puteti 1) planifica si face
propriile prognoze si 2) cunoaste si intelege ce intrebari sa adresati contabililor,
avocatilor, functionarilor sau oricaror altor persoane ori institutii cu care interactionati.

in Cartea 2: Instrumente petnru afaceri, prezentam unele dintre cele mai noi instrumente
de planificare a afacerilor, aldturi de instrumente si tehnici clasice. Scopul nostru este
sa va ajutam sa analizati si planificati afacerea cat mai stiintific si mai pragmatic posibil.
Aceste instrumente sunt universale si nu sunt legate in mod specific de specificul din
Moldova, desi se aplica in tara noastra la fel de bine ca oriunde altundeva.

in final, este important s mentiondm c& acesta este un Manual, nu un Program de
studiu. Nu ne asteptam ca cineva sa citeasca aceasta lucrare de la un capat la altul si
sa considere fiecare sectiune utila sau aplicabila. Va incurajam sa folositi ceea ce este

Alianta intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova (AIM) - www.aimm.md Pagina 3



Ghidul intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova Editia 2026

relevant pentru dumneavoastra si sa nu uitati ca nimeni nu va cunoaste afacerea mai
bine decat dumneavoastra.

Va multumim inca o data ca ati ales Manualul Afacerilor Mici din Moldova si va dorim
mult succes!

David Smith

Redactor-sef,
Ghidul intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova

Activitatea este realizatd cu sustinerea Center for International Private Enterprise.
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Cartea 1- Ghiduri introductive
pentru afaceri

Capitolul 1: Ce este un ghid
introductiv pentru afaceriin
Moldova?

Bine ati venit la Cartea 1 a Manualului Afacerilor Mici din Moldova dedicata Ghidurilor
introductive pentru afaceri in Moldova. Primul lucru care va puteti intreba este, dar ce
este un ghid introductiv de afaceri? in aceasta parte a Manualului veti g&si sectiuni care
abordeaza, fiecare, un subiect important pentru desfasurarea unei afaceri in mod
specific in Moldova. De la impozite si reglementari pana la alte aspecte relevante, ne
propunem sa va oferim informatii introductive despre o serie de subiecte pe care trebuie
sa le cunoasteti pentru a va desfasura afacerea in mod legal si cu succes in Moldova.

in acest Manual aborddm numeroase subiecte si nu ne asteptdm ca toate si fie
relevante pentru orice companie. Din acest motiv, fiecare sectiune incepe cu un bloc
introductiv. Acesta explica cui ii este destinat subiectul respectiv, ce informatii veti
obtine din sectiune, in ce etapa de dezvoltare a afacerii este cel mai relevant si alte
aspecte utile. Va incurajam sa parcurgeti Manualul in functie de propriile necesitati si sa
selectati informatiile de care aveti nevoie pentru a contribui la succesul afacerii
dumneavoastra.
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Capitolul 2: Lansarea unei
afaceriin Moldova
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] A4

Ghidul 2.1 Cum sa alegeti forma juridica
potrivita pentru afacere

De ce este util?

Cui se adreseaza?

Cand este necesar?

Ce va ofera
acest Ghid?

Alegerea formei juridice a afacerii influenteaza impozitele si
costurile administrative si poate limita tipurile de activitati pe
care le puteti desfasura.

Oricarei persoane interesate sa infiinteze o afacere in
Moldova.

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ ]
IMM matur [ ]

Acest ghid prezinta principalele forme juridice de organizare a
afacerii, pentru a ajuta persoanele care intentioneaza sa
initieze o afacere sa inteleaga avantajele si dezavantajele
fiecareia. Ca si celelalte ghiduri introductive, nu este
exhaustiv, ci ofera un punct de pornire pentru intrebari si
decizii ulterioare.
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Principalele forme de organizare a afacerilor in
Moldova

Atunci cand va ganditi cum sa va organizati afacerea in Moldova, prima
intrebare este: ,Vreau sa desfasor activitate ca persoana fizica sau ca
persoana juridica?” Ambele optiuni ofera mai multe forme posibile,
fiecare cu avantaje si dezavantaje. in linii mari, principalele diferente sunt
urmatoarele:

Persoane fizice Persoane juridice

@® Persoana raspunde @® Au statut de persoana
personal pentru juridica;
obligatiile juridice si @ Limiteaza raspunderea
datoriile aferente afacerii; fondatorilor/asociatilor;

® Beneficiaza de proceduri @ tin contabilitatea si
simplificate de intocmesc rapoartele
inregistrare; financiare conform

® beneficiaza de regimuri cerintelor aplicabile;pot
fiscale simplificate; contracta credite si

® Tin doar contabilitate in imprumuturi in numele
partida simpla si au intreprinderii.

obligatii de raportare
fiscala reduse;

® Au acces limitat la credite
si capital;

® poate desfasura doar
anumite tipuri de
activitati.

La Pasul 2 vom analiza cele mai raspandite forme de activitate ca persoana
fizica — ,Intreprinderea Individuald” (I.Il.) si Antreprenorul independent
(conventional numit ,Freelancer”).

in Pasul 3 vom examina cea mai frecventd formd de persoani juridica
utilizata pentru desfasurarea unei afaceri: societatea cu raspundere
limitata (SRL)..
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Desfasurarea activitatii ca persoana fizica

Pentru anumite tipuri de activitate, inclusiv microintreprinderi, activitati
independente si altele, puteti opta pentru desfasurarea activitatii ca
persoana fizica. In Moldova cele doud forme principale sunt:
Jntreprinderea Individuald” (i.l.) si Antreprenorul independent
(Freelancer).

Ambele permit desfasurarea activitatii ca persoana fizica, dar exista
diferente importante intre ele. Le vom compara in continuare.

2.11nregistrarea

Nota: Ambele forme necesita inregistrare prealabild, inainte de
inceperea oricdrei activitati economice.

Intreprindere Individuala (i.1.) Antreprenor independent

® I1.I. seinregistreaza la @ Iinregistrarea se face prin
Agentia Servicii Publice ASP, exclusiv online, prin
(ASP), la ghiseu sau online, Mpass;
cu semnatura electronica. ® |Inregistrarea este gratuita

@ Iinregistrarea costd 364 lei si dureaza, de regula,
si dureaza 24 de ore. cateva minute.

2.3 Angajatii
Intreprindere Individuala (i.1.) Antreprenor independent

@ 1.l pot angaja salariati la fel ® Antreprenorii independenti

ca o Societate cu nu pot angaja salariati.

Raspundere Limitata (SRL).

2.4 Impozite si servicii bancare

Ambele forme necesita conturi bancare distincte, deschise in baza
numarului de inregistrare al afacerii (IDNO).

intreprindere Individuala (i.1.) Antreprenor independent

® Impozit de 12% pe profit; ® Impozit de 15% din venit,

@ Contributii obligatorii pentru pentru venituri anuale de
asigurarea medicala pana la 1,2 milioane de lei,
(CNAM) si pensie (CNAS). si de 35% pentru partea din
Acestea se achita in suma venit care depaseste acest
fixa anual3; prag. Cota include

contributiile de asigurari
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@ inregistrarea ca platitor de

TVA este obligatorie pentru
afacerile cu vanzari anuale
de peste 1,7 milioane lei;

Editia 2026

sociale si primele de
asigurare obligatorie de
asistenta medicalg;

Nu sunt necesare declaratii

@ |Initial, declararea fiscala si
contabilitatea sunt
simplificate, insa cerintele
se extind odata cu
inregistrarea in calitate de
platitor TVA.

fiscale si raportari;
impozitele sunt calculate
automat de Serviciul Fiscal
de Stat..

2.5 Activitati permise

Notd: Fiecarei afaceri din Moldova i se atribuie un cod numeric de
clasificare, denumit CAEM.

intreprindere Individuala (i.1.) Antreprenor independent

@® Activitatea este strict
limitata la 40 de coduri
CAEM (consultati sectiunea
,Cititi mai mult” pentru lista
completa).

o 1.l pot desfdsura majoritatea
tipurilor de activitati si sunt
supuse acelorasi restrictii ca
SRL-urile

Mai multe informatii despre antreprenorii independenti

intrucat regimul antreprenorului independent este nou, AIM a elaborat un
ghid detaliat atat pentru persoanele care intentioneaza sa activeze ca
antreprenori independenti, cat si pentru companiile care intentioneaza sa
contracteze serviciile acestora. Ghidul este disponibil online:

https://aimm.md/ghid-informativ-privind-aplicarea-regimului-
antreprenorului-independent/

2.6 Concluzie

Regimul de antreprenor independent este conceput pentru simplitate:
activitate individuala, costuri reduse, servicii eligibile si birocratie minima.
I.I. este alternativa pentru tot ceea ce nu acopera regimul de antreprenor
independent, cum sunt activitati neeligibile, angajati sau cheltuieli reale ale
afacerii care trebuie deduse.
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Desfasurarea activitatii ca persoana juridica

in marea majoritate a cazurilor, antreprenorii care opteaza pentru
desfasurarea activitatii ca persoana juridica aleg sa infiinteze o Societate
cu Raspundere Limitata (SRL).

3.1Ce este un SRL?

Societatea cu raspundere limitata (SRL) este cea mai raspandita forma
juridica de organizare a unei afaceri in Moldova. Un SRL poate desfasura
majoritatea tipurilor de activitati, cu obtinerea licentelor necesare, iar
raspunderea asociatilor este limitata. SRL-urile sunt flexibile: pot fi mici
firme cu unul sau doi consultanti sau companii multinationale cu mii de
angajati.3.2 Impozitarea pe scurt

O 12% pe profit + 6% pe dividendele distribuite (0% pentru profitul
reinvestit in cazul companiilor cu vanzari anuale de pana la 100
milioane lei);

[ TVA pentru companiile cu venituri anuale de peste 1,7 milioane lei;

O Alte impozite, in functie de tipul afacerii si situatie (impozite
salariale, accize etc.).

3.3 inregistrarea unui SRL

inregistrarea este rapida si se poate face online, cu semnétura digital3.
Procedura de inregistrare este prezentata detaliat in Ghidul 2.2:
Inregistrarea unei Societati cu R&spundere Limitata (SRL).

Exemple de tipuri de companii care functioneaza ca SRL

O Producatori de toate marimile — de la mici ateliere pana la mari
producatori auto internationali care activeaza in Moldova;

0 Companii din sectorul serviciilor — companii de marketing,
contabilitate, firme de avocatura si altele;

O Restaurante de toate dimensiunile — de la mici bistrouri pana la
Andy's Pizza;

0 Companii comerciale de toate dimensiunile;

1 Aproape orice tip de afacere, cu exceptia celor din domeniul
bancar, de asigurari, a serviciilor financiare si a cateva alte
domenii.
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Dar dacainregistrati compana in afara Moldovei?

Multi antreprenori din Moldova aleg sa isi inregistreze afacerea in
strainatate. Aceasta practica era mai frecventa in trecut pentru
companiile cu structuri de proprietate mai complexe, insa legislatia
privind SRL-urile din Moldova a fost modernizata in ultimii ani, iar
majoritatea companiilor pot functiona fara dificultati si fara a recurge la o
structura de proprietate straina. Deosebit de importante in acest sens
sunt posibilitatea semnarii electronice a documentelor de oriunde din
lume si eliminarea cerintelor anterioare privind prezenta fizica in Moldova
a tuturor asociatilor unui SRL pentru anumite operatiuni ale companiei.

in prezent, unul dintre principalele motive pentru inregistrarea unei
companii straine tine de infrastructura financiara. Companiile
moldovenesti pot procesa plati online, insa doar prin intermediul bancilor
din tara. Sistemele de plata ale tertilor (STRIPE, PayPal, Revolut etc.) nu
opereaza in Moldova, ceea ce limiteaza semnificativ anumite tipuri de
activitati.

Daca aceste aspecte va afecteaza afacerea, puteti lua in considerare
constituirea unei societati-mama in strainatate. Multe companii IT din
Moldova procedeaza astfel. Compania inregistrata in Regatul Unit, Tarile
de Jos sau intr-o alta jurisdictie convenabila proceseaza platile online si
activeaza in Moldova prin intermediul unui SRL pe care il constituie si il
controleaza. Fondurile necesare pot fi apoi transferate in Moldova pentru
plata personalului si desfasurarea activitatii curente.
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Asadar, ce forma sa alegeti?

Daca lucrati individual, activitatea dumneavoastra se afla pe lista
activitatilor eligibile si nu aveti cheltuieli efective pe care trebuie sa le
deduceti, puteti incepe ca antreprenor independent (freelancer),
inregistrarea este gratuita, iar regimul este simplu si nu presupune tinerea
contabilitatii. Daca activitatea nu este eligibila, intentionati sa angajati
salariati sau aveti cheltuieli efective care trebuie deduse, intreprinderea
individuala este alternativa. Daca intentionati sa angajati mai multi salariati,
sa atrageti investitii sau doriti limitarea raspunderii, SRL-ul este forma
standard pentru aproape orice afacere din Moldova. inregistrarea unei
companii in afara Moldovei merita luata in considerare doar in situatii
specifice, in principal pentru accesul la plati internationale.

in general, este preferabil s& incepeti cu forma cea mai simpl&. Daca va fi
necesar, ulterior va puteti reorganiza activitatea intr-un SRL, indiferent
daca ati inceput ca antreprenor independent sau ca intreprindere
individuala.

~

Ghidul 2.2 Inregistrarea unei Societati cu
Raspundere Limitata (SRL)

De ce este util? Acest ghid prezinta procesele, pas cu pas, pentru a va ajuta sa
intelegeti cum sa va inregistrati noua afacere.

Cui se adreseaza? | Oricarui investitor local sau strain (persoana fizica sau juridica)
care intentioneaza sa lanseze o afacere in Moldova.

Cand este necesar? | Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ ]
IMM matur [ ]

Ce va ofera acest Un ghid pas cu pas pentru inregistrarea unei afaceri in
Ghid? Moldova si o introducere in terminologia si aspectele asupra
carora va trebui sa luati o decizie.
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Pasul 1:

Unde se inregistreaza o afacere in Moldova?

Companiile se inregistreaza prin intermediul Agentiei Servicii Publice
(ASP). Inregistrarea se poate face la orice centru ASP din tara sau online,
utilizind semnatura electronica.

Pentru a vedea adresele centrelor ASP, procesul de programare sau
inregistrare online, accesati: http://asp.gov.md/

Alegerea denumirii companiei si stabilirea
activitatilor acesteia

2.1 Ce inseamna o denumire?

inainte de a va preocupa de denumirea noii companii, este important s
stiti ca nu sunteti obligat sa va desfasurati activitatea sub denumirea
inregistrata. Mai mult, inregistrarea denumirii nu creeaza o marca
comerciala asupra denumirii sau brandului. Denumirea este doar un nume
oficial pe care il alegeti la infiintarea companiei.

Sfat: denumirile oficiale ale companiilor apar pe bonurile fiscale si uneori
difera de denumirea comercialG a companiei. De exemplu, puteti primi un

bon fiscal pe care scrie ,McDonald’'s"” in partea de sus, dar ,xyz SRL" in
partea de jos.

2.2 Alegerea denumirii SRL-ului

inainte de a merge la ASP, dumneavoastra si cofondatorii ar trebui sa
pregatiti citeva variante de denumire pentru viitoarea companie. Aceasta
masura este utila in cazul in care prima optiune este deja luata sau
contravine reglementarilor in vigoare. De asemenea, puteti rezerva o
denumire pentru o viitoare companie (fara a o infiinta) pe o perioada de
pana la 6 luni.

2.3 Stabilirea activitatilor economice

Suplimentar, la inregistrarea companiei trebuie sa includeti in actele de
constituire lista activitatilor pe care viitoarea companie le va desfasura.
Activitatile comerciale ale viitoarei companii trebuie selectate din

Clasificatorul oficial al activitatilor din economia Moldovei, CAEM rev. 2.

Clasificatorul oficial al activitatilor economice CAEM rev. 2 poate fi
consultat accesind urmatorul link:

http://www.statistica.md/pageview.php?l=ro&idc=385
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Puteti indica oricate activitati doriti si le puteti adauga sau elimina ulterior
prin intermediul ASP.

Este important de retinut ca aceste activitati nu restrictioneaza compania
si nici nu ii confera vreo licenta pentru a activa in domeniul respectiv.
Este, in mare parte, o lista informativa utilizata de autoritatile publice.

Desemnarea administratorului

3.1Cine este administratorul si care sunt atributiile sale?

Potrivit legislatiei Republicii Moldova, administratorul este persoana
desemnata legal sa gestioneze si sa reprezinte compania. Acesta pozitie
este, in esenta, o functie administrativ-juridica, unde persoana respectiva
nu trebuie neaparat sa conduca efectiv afacerea zi de zi, insa trebuie sa
asigure zilnic conformarea cu cadrul legal. Asa, Administratorul trebuie:

0 Sa semneze in numele companiei toate contractele si rapoartele
catre autoritati;

0 Sa& asigure conformitatea activitatii companiei cu reglementarile in
vigoare;

O Saindeplineasca atributiile prevazute in statutul companiei privind
raportarea catre proprietari/asociati si organizarea sedintelor
adunarilor oficiale.

3.2 Cine poate fi administrator?

in practicd, administratorul unei mici afaceri este cel mai frecvent unul
dintre proprietari, insa aceasta nu este o cerinta. Administrator al
companiei poate fi un cetatean al Republicii Moldova sau un cetatean
strain cu conditia sa nu aiba antecedente penale.

Stabilirea sediului juridic

Sediul juridic reprezinta sediul oficial al companiei. Acesta este indicat in
actele de constituire ale companiei si este locul unde compania primeste
corespondenta si notificarile oficiale.

Este acceptata orice adresa pe care compania are dreptul sa o utilizeze.
ASP nu mai solicita documente care sa confirme dreptul de proprietate sau
contractul de locatiune, ci doar declararea adresei respective.
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Stabilirea capitalului social

Fiecare SRL trebuie sa dispuna de un capital social, care reprezinta aportul
financiar initial investit in companie. Suma minima este de 1leu.

in practica, multi fondatori aleg suma de 100 lei pentru a reflecta in mod
clar 100% din dreptul de proprietate asupra companiei. Astfel, fondatorii
care contribuie cu 40 lei si, respectiv, 60 lei vor detine o cota de 40% si,
respectiv, 60% din companie.

Fondatorii dispun de 6 luni de la infiintarea companiei pentru a depune
aportul sau la capitalul social in contul bancar al companiei.

Termenul de inregistrare, costuri, taxe si stampile

inregistrarea standard a unei companii dureaza 24 de ore si costa 1149 lei
(tarifele pentru 2026). Puteti opta pentru inregistrarea in regim de
urgenta, in 4 ore, la costul de 4596 lei.

Optional, puteti comanda o stampila a companiei. Stampilele nu mai sunt
obligatorii, insa in practica sunt in continuare deseori utilizate.

Finalizarea inregistrarii

Consultati www.asp.gov.md pentru lista actualizata a documentelor
necesare inregistrarii companiei. Pe pagina web oficiala a ASP sunt
disponibile modele (formulare) ce pot fi descarcate, precum si sectiuni
dedicate procedurilor de inregistrare mai complexe, cum ar fi cazul in
care o companie straina fondeaza un SRL in Republica Moldova.

La inregistrarea companiei va trebui sa prezentati statutul acesteia. ASP
pune la dispozitie modele de statut standard, pe care le puteti adapta in
functie de necesitatile companiei dumneavoastra.

Dupa depunerea cererii de inregistrare, veti primi decizia in termen de 24
de ore (sau 4 ore, in regim de urgenta) si vi se va atribui un numar unic de
identificare de stat (IDNO).

Dupa inregistrarea la ASP, noua entitate este luata automat la evidenta de
autoritatile fiscale, statistice, de asigurari obligatorii de asistenta medicala
si de asigurari sociale. Gata! SRL-ul dumneavoastra este inregistrat oficial!
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Pasii

urmatori

lata cateva recomandari privind etapele urmatoare dupa infiintarea
companiei:

Deschideti un cont bancar pentru afacere. in Moldova activeaza
mai multe banci si merita sa analizati care dintre ele se potriveste
cel mai bine companiei dumneavoastra. Discutati cu alti
antreprenori si interesati-va de sistemele de internet banking,
procesarea platilor cu cardul si termenele de virare, comisioane si
altele.

Angajati un contabil. Noua dumneavoastra companie (SRL) va
trebui sa prezinte imediat rapoarte catre diverse institutii de stat.
Pentru a raméane conforme cu cadrul legal aplicabil si a evita
problemele si amenzile, veti avea nevoie cat mai curand posibil de
un contabil.

Licente si autorizatii. Simplul fapt ca ati inregistrat o companie nu
inseamna ca sunteti pregétit s& desfasurati activitati comerciale. in
functie de domeniul de activitate, este posibil sa aveti nevoie de
autorizatii legale pentru a opera. Pentru detalii suplimentare,
consultati Ghidul 2.3: Licente si autorizatii.

Ghidul 2.3 Licente si autorizatii

De ce este util?

infiintarea unei companii noi nu inseamn& automat dreptul de
a-si desfasura activitatea.. Acest ghid prezinta pasii necesari
pentru a lansa legal afacerea si a incepe activitatea acesteia.

Cui se adreseaza? | Oricarei persoane care lanseaza o afacere noua in Moldova.

Cand este necesar? | Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ ]

Ce va ofera acest
Ghid?

IMM matur [ ]

O prezentare ,succintd” a procesului de obtinere a licentelor si
autorizatiilor. Acest subiect difera semnificativ de la un
domeniu la altul si devine mult mai complex in cazul mai multor
tipuri de afaceri care depasesc scopul acestui Ghid.
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Pasul 1:

intelegerea cadrului

Faptul ca v-ati inregistrat afacerea si ati deschis un cont bancar nu
inseamna neaparat ca puteti incepe imediat activitatea comerciala. in
functie de natura activitatii, pot fi necesare diverse tipuri de acte
permisive inainte de inceperea propriu-zisa a operatiunilor. Acestea
includ licente, autorizatii, permise si alte acte permisive prevazute de
legislatia aplicabila. Separat, unele activitati comerciale necesita o
notificare privind initierea activitatii de comert, care este o declaratie
depusa la autoritatea locala si care nu constituie in sine o aprobare de
functionare.

Acest Ghid isi propune sa prezinte pe scurt aceste subiecte si sa va
ofere informatii despre primii pasi esentiali pentru a intelege cerintele
specifice de licentiere si autorizare aplicabile companiei dumneavoastra.

Mai intai, notiunile:

Acte permisive - includ licente, autorizatii, certificate si alte acte permisive
prevazute de Legea nr. 160/2011. Aceasta lege reglementeaza activitatile
economice pe care statul le-a supus unor restrictii din motive de siguranta
sau pentru a mentine o supraveghere stricta asupra domeniilor respective.
Actele permisive trebuie reinnoite periodic.

Notificarea privind initierea activitatii de comert - procedura prin care
anumite tipuri de companii informeaza autoritatea administratiei publice
locale despre inceperea activitatii. Aceasta vizeaza activitatea de comert
prevazuta de Legea nr. 231/2010.

Am nevoie de o licenta sau de un act permisiv?

Atunci cand planificati deschiderea noii companii, este important sa
verificati de la bun inceput daca aveti nevoie de o licenta sau de un alt act
permisiv pentru a activa in domeniul respectiv. Acest proces este
reglementat de Legea nr. 160/2011, iar lista activitatilor pentru care sunt
necesare acte permisive, precum si autoritatile responsabile de eliberarea
acestora, se regasesc in Anexa 1la Legea nr. 160/2011.

Puteti accesa mai jos linkul catre legea vizata. Mergeti pana la final pentru
a descarca Anexa 1 la legea respectiva:

https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=120955

Sistemul informational automatizat de gestionare si eliberare a actelor
permisive (SIA GEAP)
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SIA GEAP este un sistem automatizat care ofera informatii despre actele
permisive si permite solicitarea si gestionarea acestora. Puteti accesa
sistemul online la urmatorul link:

https://actpermisiv.gov.md/

Notificarea privind inceperea activitatii de comert

Pe langa licentele sau actele permisive detinute de compania Dvs., este
posibil sa fie necesar sa notificati autoritatile publice locale cu privire la
desfasurarea activitatilor comerciale la sediile sau punctele de lucru
specifice.. Aceasta nu constituie o licenta, ci o notificare care va inregistra
automat compania dumneavoastra in evidentele organismelor de control
competente (sanatate publica, securitate si sanatate in munca etc.) si care,
cel mai probabil, va declansa inspectii. Inainte de a notifica autoritatea
publica locala despre initierea activitatii de comert, asigurati-va ca
afacerea Dvs. respecta toate reglementarile aplicabile, cit la nivel national
atit si la nivel local.

Notificarea poate fi depusa fie personal, la subdiviziunea de comert
desemnata a administratiei publice locale, fie online, prin platforma SIA
GEAP, la urmatorul link:

https://actpermisiv.gov.md/

Separat, unele afaceri, In special cele care manipuleaza produse
alimentare sau implica riscuri pentru sanatatea publica, au nevoie de
autorizatie sanitara sau de siguranta alimentara, suplimentar fata de
oricare licenta si notificare mentionata mai sus. Aceasta cerintd nu este
universala. Obligatiile depind in intregime de specificul activitatii si pot
include obtinerea unei autorizatii sanitare (in conformitate cu Legea nr.
10/2009, pentru unitatile comerciale enumerate in Anexa nr. 4 la Legea nr.
231/2010), inregistrarea privind siguranta alimentara sau obtinerea unei
autorizatii sanitar-veterinare, proceduri gestionate, dupa caz, de Agentia
Nationala pentru Sanatate Publica (ANSP) sau de Agentia Nationala pentru
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a

Siguranta Alimentelor (ANSA). Informatii suplimentare sunt disponibile prin
intermediul aceleiasi platforme SIA GEAP mentionate mai sus.

Afisarea documentelor

Dupa obtinerea licentelor sau autorizatiilor necesare, operatorii economici
trebuie sa asigure ca respecta toate obligatiile legale privind afisarea si
disponibilitatea documentelor obligatorii la sediul lor, in cazurile prevazute
de legislatia aplicabila.

Operatorii economici care isi desfasoara activitatea cu publicul au obligatia
de a afisa programul de functionare la intrare, inclusiv eventualele zile
libere si pauze de masa. in plus, companiile trebuie sa afiseze intr-un loc
vizibil urmatoarele documente:

Denumirea vanzatorului/prestatorului de servicii (de regula,
conform extrasului din Registrul de stat);

Licenta (in cazurile prevazute de lege);

Adresa si numarul de telefon al oficiului pentru protectia
consumatorilor;

Alte informatii pentru consumatori prevazute de lege (specifice
domeniului de activitate).

inainte de inceperea activitatii, operatorii economici trebuie sa verifice
daca toate licentele, autorizatiile, registrele obligatorii si informatiile cerute
de legislatia aplicabila sunt disponibile si tinute corespunzator.
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Capitolul 3: Desfasurarea unei
afaceriin Moldova
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Ghidul 3.1 Angajarea si concedierea
personalului

De ce este util? Pentru a evita incalcarea legislatiei muncii si pentru a va
intelege drepturile si responsabilitatile fata de personalul
angajat, trebuie sa fiti informat cu privire la acest subiect.

Cui se adreseaza? | Oricarei companii care isi desfasoara activitatea sau
intentioneaza sa inceapa o afacere.

Cand este necesar? | Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in crestere [ x ] IMM
matur [ 1;

Ce va ofera acest Tuturor companiilor care au angajati. Companiile existente pot,

Ghid? de asemenea, verifica aplicarea corecta a legislatiei muncii. O
introducere de baza in reglementarea raporturilor dintre
angajat si angajator

Introducere si definitii de baza

Este important sa intelegeti ca Codul muncii al Republicii Moldova este
deosebit de complex si birocratic.

Respectarea legislatiei privind raporturile de munca nu este o sarcina
pentru incepatori. La angajarea personalului trebuie sa consultati un
specialist in domeniul resurselor umane. Nu o puteti face singur. Unele
companii, chiar si cele mici, angajeaza un specialist in domeniul resurselor
umane dedicat. Deseori, acesta functie este combinata cu cel de
contabilitate si externalizata catre un prestator de servicii tert.

Asadar, cine poate fi un potential angajat? Orice persoana cu varsta de
peste 18 ani care este eligibil sa munceasca fara restrictii. Companiile pot
angaja tineri de 15 ani, cu un program de lucru semnificativ redus si cu
acordul parintilor. De asemenea, pot lucra si tinerii cu varste cuprinse
intre 16 si 17 ani, insa cu un program de lucru limitat.

Alianta intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova (AIM) - www.aimm.md Pagina 23



Ghidul intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova Editia 2026

Angajarea
Odata ce ati identificat persoana pe care doriti sa o0 angajati in companie

(sau chiar daca doriti sa va angajati pe dumneavoastra), va trebui sa
parcurgeti procedura de angajare prevazuta de lege.

Ce documente sunt necesare pentru angajare?

Solicitati persoanei care doreste angajarea in compania Dvs. toate actele
necesare (prevazute la art. 57 alin. (1) din Codul muncii), si anume:

(1 Actul de identitate;

O Diploma/certificatul de calificare (daca este cazul pentru functia
respectiva);

O Certificatul medical (in cazurile prevazute de legislatie).

inainte de angajare, angajatorul are obligatia de a informa persoana
despre:

1 conditiile de activitate la postul propus;

1 continutul contractului individual de munca;

O termenele de preaviz pe care trebuie sa le respecte angajatorul si
salariatul in cazul incetarii activitatii;

O regulamentul intern al companiei (politicile companiei privind
sanatatea, securitatea, nediscriminarea, protectia impotriva
hartuirii etc.);

O informatiile privind cerintele de securitate si sanatate ih munca
aferente postului;

O contractele colective de munca (daca este cazul).

Contractele individuale de munca (CIM)

De regula, contractul individual de munca se incheie pe durata
nedeterminata sau pe durata determinata.

Contractele de munca pe durata nedeterminata reprezinta regula.
Contractele pe durata determinata pot fi incheiate doar in cazurile expres
prevazute de lege (art. 55 din Codul muncii), cum ar fi munca sezonier3,
studentii, diverse proiecte pe termen scurt etc. Contractele pe durata
determinata trebuie sa indice temeiul legal in baza caruia sunt incheiate.
in general, contractele pe duratd nedeterminatd reprezintd regula
generala, iar Inspectoratul de Stat al Muncii va transforma intr-un contract
pe durata nedeterminata orice contract pe durata determinata daca
stabileste ca acesta nu este justificat legal.

Ce este perioada de proba?
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Perioada de proba poate fi stabilita pentru a verifica abilitatile profesionale
ale salariatului. Clauza privind perioada de proba trebuie inclusa in
contractul individual de munca (CIM).

Daca rezultatul perioadei de proba este nesatisfacator, acest fapt se
consemneaza in ordinul de concediere a salariatului, emis de angajator
pana la expirarea perioadei de proba, fara plata indemnizatiei de eliberare
din serviciu. Angajatorul nu este obligat sa motiveze decizia privind
rezultatul nesatisfacator al perioadei de proba.

Durata maxima a perioadei de proba este de cel mult 6 luni. Perioade de
proba mai scurte se aplica pentru munca necalificata si pentru salariatii cu
contracte pe durata determinata. Perioada de proba este interzisa pentru
mai multe categorii de salariati, cum ar fi persoanele sub 18 ani, femeile
insarcinate, persoanele transferate din alte functii in cadrul companiei etc.

incetarea contractului si concedierea

Salariatii pot demisiona siinceta CIM prin notificarea scrisa a angajatorului
cu un preaviz de 14 zile calendaristice (2 saptamani). Preavizul se extinde
la 1luna pentru directori, administratori, adjunctii acestora si contabilii-sefi.

Concedierea

Atunci cand intentioneaza sa concedieze unilateral un salariat, angajatorii
trebuie sa verifice cu atentie respectarea temeiurilor legale si a cerintelor
procedurale. In Moldova, raporturile de muncd ,nu” pot fi incetate
discretionar, iar salariatii care considera ca au fost concediati nelegitim pot
contesta decizia in instanta de judecata. Exceptie de la aceasta regula este
perioada de proba, in care angajatorul poate concedia salariatul oricand,
fara a invoca un motiv anume.

Legislatia muncii prevede concedierea in cazul absentei nemotivate, al
prezentei in stare de ebrietate, al furtului si al altor incalcari grave ale
conditiilor de munca. Exista, de asemenea, prevederi suplimentare privind
modul in care o companie efectueaza restructurari de personal si justifica
deciziile referitoare la posturile eliminate. Consultati specialistul in resurse
umane al companiei dumneavoastra pentru a va asigura ca masurile luate
sunt bine documentate si conforme cu reglementarile in vigoare.
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Realitatile practice

Desi legislatia muncii din Moldova prevede o protectie puternica a
salariatilor si are proceduri destul de formalizate, realitatea este adesea
mult mai putin transparenta. Exista o practica ca unele companii sa
eludeze diverse prevederi ale legislatiei muncii, iar ih anumite domenii
salariatii se asteapta la aranjamente informale.

O parte importanta a acestei probleme este legata de asa-numitele ,salarii
in plic”, care reprezinta plati in numerar efectuate in afara raporturilor de
munca declarate oficial. Unii angajatori, dar si unii salariati, prefera
asemenea aranjamente deoarece permit evitarea unor impozite si
contributii. Totodata, acestea ofera angajatorului o pozitie mult mai
puternica in raport cu salariatul si pot facilita si alte incalcari ale legislatiei,
de exemplu, retineri nejustificate din salariu pentru abateri la locul de
munca, prestarea muncii peste durata normala fara plata corespunzatoare
a orelor suplimentare sau concedierea salariatilor cu eludarea garantiilor
prevazute de lege.

Inspectoratul de Stat al Muncii (ISM) are sarcina de a supraveghea
respectarea legislatiei muncii, precum si a cerintelor de securitate si
sanatate in munca. ISM acorda o atentie deosebita combaterii muncii
nedeclarate si a platilor salariale neoficiale, iar reformele recente indica o
intensificare a eforturilor in acest domeniu. Totusi, istoric, eforturile sale
nu au reusit sa asigure conditii egale de concurenta pentru afacerile care
respecta legea.

AIM sustine concurenta loiala si si desfasurarea activitatii cu respectarea
legislatiei. Din experienta companiilor membre AIM, formalizarea
corespunzatoare a raporturilor de munca contribuie la cresterea gradului
de satisfactie si de retentie a salariatilor. in acelasi timp, este important ca
antreprenorii sa inteleaga aceste realitati, deoarece practicile informale
reprezintda una dintre sursele concurentei neloiale si pot crea conditii
inegale de activitate in anumite sectoare.

Ghidul 3.2 Prezentarea generala a

contabilitatii in Moldova

De ce este util? Ofera informatii despre etapele pe care trebuie sa le parcurga

un investitor strain sau local pentru a institui un sistem contabil
si fiscal adecvat.
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Cui se adreseaza Oricarui investitor local sau strain (persoana fizica sau juridica)
care intentioneaza sa lanseze o afacere in Moldova.

Cand este necesar? | Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ ]
IMM matur [ ]

Ce va ofera acest | Acest Ghid va va familiariza cu procesul de raportare fiscala si
Ghid? cu sistemul contabil aplicabil afacerilor din Republica Moldova,
prezentand etapele care trebuie urmate.
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Intelegerea cadrului

in Republica Moldova, toate persoanele juridice au obligatia de a organiza
si tine contabilitatea in conformitate cu Legea contabilitatii si raportarii
financiare. Organizarea corespunzatoare a contabilitatii este esentiala nu
doar pentru calcularea si achitarea corecta a impozitelor si taxelor, ci si
pentru intocmirea situatiilor financiare, fundamentarea deciziilor de
management si respectarea cerintelor prevazute de legislatie. Desi multe
intreprinderi angajeaza un contabil profesionist sau contracteaza servicii
de contabilitate, conducerea entitatii ramane responsabila pentru
organizarea contabilitatii si indeplinirea obligatiilor de raportare
financiara.Desi datele contabile constituie baza pentru determinarea
obligatiilor fiscale, rolul contabilitatii nu se limiteaza la respectarea
legislatiei fiscale. O contabilitate corecta permite intreprinderii sa
urmareasca performanta financiara, sa gestioneze fluxurile de numerar, sa
fundamenteze deciziile privind investitiile si finantarea, sa indeplineasca
obligatiile legale de raportare si sa furnizeze informatii relevante si
credibile asociatilor sau actionarilor, creditorilor si altor parti
interesate.Lista practica pentru verificare: primii pasi in organizarea
contabilitatii.

Dupa inregistrarea afacerii, exista mai multe aspecte contabile si fiscale
care trebuie solutionate inhainte de inceperea activitatii afacerii:
@® desemnarea un contabil sau un prestator de servicii contabile;

@ stabilirea necesitatii sau a avantajelor inregistrarii in scopuri de
TVA (consultati Ghidul 4.3 Prezentare generala a impozitelor in
Moldova);

stabilirea politicilor contabile ale companiei;
obtinerea unei semnaturi electronice calificate;

@ activarea accesului la serviciile electronice ale Serviciului Fiscal
de Stat;

organizarea pastrarii documentelor contabile;
stabilirea procedurilor de salarizare, daca veti angaja personal;

@ identificarea termenelor aplicabile de raportare fiscala si
financiara.

Desi multe dintre aceste sarcini pot fi delegate unui contabil, conducerea
companiei ramane responsabila pentru indeplinirea lor.

Nota! Autoritatile fiscale verifica atat respectarea legislatiei fiscale, cat si
corectitudinea evidentei contabile si a obligatiilor de raportare. Desi
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administrarea fiscala a devenit tot mai digitalizatd si bazatd pe analiza
riscurilor, erorile din evidenta contabild, declaratiile fiscale sau
documentele justificative pot duce in continuare la calcularea unor
impozite suplimentare, amenzi sau majordri de intdrziere. Tinerea unei
evidente contabile complete si pdstrarea documentelor justificative
rdman printre cele mai bune modalitati de a reduce riscurile fiscale si
financiare.

in functie de forma juridica si regimul aplicabil, o intreprindere are, de
reguld, urmatoarele obligatii:

1. sa organizeze contabilitatea in conformitate cu legislatia aplicabil;
2. sa calculeze corect impozitele, taxele si alte plati obligatorii;

3. sa prezinte, in termenele stabilite, declaratiile fiscale si situatiile
financiare prevazute de legislatie; si

4. sa achite in termen impozitele, taxele si alte obligatii de plata.

Indiferent daca contabilitatea este tinuta in cadrul intreprinderii sau este
contractata unei entitati specializate, conducerea ramane responsabila
pentru organizarea contabilitatii, aprobarea politicilor contabile, pastrarea
documentelor contabile si asigurarea indeplinirii corecte si in termen a
obligatiilor de raportare financiara si fiscala.

Alegerea unui contabil

Alegerea contabilului potrivit este o decizie de afaceri importanta. Pe langa
cunostintele tehnice, antreprenorii ar trebui sa tina cont de experienta
contabilului in lucrul cu intreprinderi de dimensiuni sau din domenii
similare, cunoasterea sistemelor electronice de raportare, promptitudinea
in comunicare si capacitatea de a explica intr-un mod clar aspectele
financiar-contabile..

Rolul unui contabil competent nu se limiteaza la asigurarea respectarii
cerintelor legale. Acesta trebuie sa poata furniza si informatii relevante
pentru fundamentarea deciziilor de afaceri.

Regimuri contabile simplificate

Pentru anumite categorii de persoane fizice care desfasoara activitate
economica, legislatia prevede regimuri simplificate de evidenta si
impozitare. In special, persoanele care desfasoara activitate economicé
independenta in regimul special introdus prin Legea nr. 228/2025 sunt, in
general, supuse unor cerinte simplificate de contabilitate si raportare.
inainte de inceperea activitstii, antreprenorii trebuie sa determine
obligatiile de evidenta, raportare siimpozitare aplicabile formei juridice sau
regimului fiscal ales.

Retineti: profitul nu este acelasi lucru cu disponibilitatea numerarului
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Una dintre cele mai frecvente greseli ale antreprenorilor lainceput de drum
este presupunerea ca o afacere profitabila va avea intotdeauna suficient
numerar. In practicd, o companie poate inregistra profit contabil si, in
acelasi timp, se poate confrunta cu deficit de lichiditati din cauza facturilor
neachitate de clienti, a achizitiilor de stocuri sau a rambursarii creditelor.
Prin urmare, monitorizarea fluxului de numerar este la fel de importanta ca
si monitorizarea profitabilitatii.
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Organizarea activitatii unei companii nou create

Dupa inregistrarea persoanei juridice la Agentia Servicii Publice (ASP),
informatiile relevante sunt transmise electronic Serviciului Fiscal de Stat,
Biroului National de Statistica si altor autoritati publice competente, ceea
ce permite intreprinderii sa indeplineasca formalitatile ulterioare de
inregistrare si raportare prin intermediul serviciilor publice electronice
disponibile.

Conducerea companiei este responsabila pentru organizarea contabilitatii
si a raportarii financiare. Contabilitatea poate fi tinuta de un angajat sau de
un serviciu contabil extern. Totodata, administratorul ramane responsabil
in conditiile legii, pentru organizarea corespunzatoare a contabilitatii si
raportarii financiare a entitatii.

in prezent, majoritatea declaratiilor fiscale, darilor de seamna si a altor
interactiuni cu Serviciul Fiscal de Stat (SFS) se realizeaza in format
electronic, prin intermediul serviciilor fiscale electronice, cu utilizarea
semnaturii electronice calificate.

Semnatura electronica este un instrument esential pentru interactiunea cu
autoritatile publice din Moldova. Aceasta permite prezentarea declaratiilor
fiscale, comunicarea electronica cu institutile publice, semnarea
documentelor electronice si accesarea unei game largi de servicii publice
digitale.

in prezent, o mare parte a interactiunilor dintre intreprinderi si autoritatile
publice, inclusiv prezentarea declaratiilor si darilor de seama fiscale,
solicitarea certificatelor, facturarea electronica si numeroase proceduri de
inregistrare, se desfasoara in format electronic.

Cerinte privind raportarea

Majoritatea persoanelor juridice sunt obligate sa intocmeasca situatii
financiare anuale in conformitate cu cadrul contabil aplicabil. in functie de
dimensiune si forma juridica, cerintele de raportare pot varia in ceea ce
priveste formatul situatiilor financiare, informatiile care trebuie de
prezentat si obligatiile de audit.

Raportarea fiscala

Frecventa depunerii rapoartelor fiscale depinde in totalitate de situatia
Dvs. concretd, statutul de platitor de TVA, numarul de angajati si activitatile
desfasurate si nu de un calendar fix, valabil pentru toate companiile.
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Printre categoriile reprezentative pe care este probabil sa le intalniti se
numara::

@ Retinerile salariale si contributiile obligatorii de asigurari sociale si
medicale;

@® TVA si alte taxe aferente tranzactiilor;

@® Taxele locale;

@® Impozitul anual pe venit.

Pentru mai multe detalii privind cotele, pragurile si termenele fiecaruia
dintre acestea, consultati Ghidul 4.3: Prezentare generala a impozitelor in
Moldova.

Facturile fiscale si e-Factura
4.1 Ce este factura fiscala?

Factura fiscala este documentul care confirma livrarea de marfuri sau
prestarea de servicii intre doua persoane juridice din Republica Moldova.
Facturile fiscale contine informatii privind bunurile sau serviciile livrate,
datele partilor implicate in tranzactie, valoarea TVA, dupa caz, precum si
alte informatii prevazute de legislatie. Fiecare intreprindere trebuie sa
pastreze facturile fiscale aferente achizitiilor efectuate, in conformitate cu
cerintele legale privind evidenta contabila si pastrarea documentelor
justificative.

Important! Factura fiscala nu constituie, prin ea insasi, dovada achitarii. in
cazul achitarii Tn numerar, cumparatorul trebuie sa primeasca si bonul
fiscal, care, de regul3, se pastreaza impreun cu factura fiscala. in cazul
achitarii prin transfer bancar, nu este necesara eliberarea bonului fiscal,
efectuarea platii fiind confirmata prin documentele bancare.

4.2 e-Factura

SIA ,e-Factura” este sistemul informational automatizat utilizat pentru
emiterea si circulatia electronica a facturilor fiscale. Sistemul este accesibil
prin intermediul serviciilor fiscale electronice, cu utilizarea semnaturii
electronice, si a inlocuit in mare masura utilizarea facturilor fiscale pe
suport de hartie pentru intreprinderile care il utilizeaza..

Utilizarea SIA ,e-Factura” nu este obligatorie pentru toate intreprinderile.
Aceasta este obligatorie numai in cazurile expres prevazute de art. 117 din
Codul fiscal, inclusiv pentru:

® Contribuabilii inclusi de SFS in lista celor obligati sa utilizeze e-
Factura;
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® Anumite livrari efectuate in cadrul contractelor de achizitii publice
si de concesiune;

Livrarea produselor petroliere principale;

Livrarile catre agentii economici care nu au raporturi fiscale cu
sistemul bugetar al Republicii Moldova.

in afara acestor cazuri specifice, riman disponibile alte forme de facturare
permise de lege - utilizarea voluntara a e-Factura este o optiune, nu o
obligatie, cu exceptia cazului in care afacerea dumneavoastra se
incadreaza intr-una dintre categoriile de mai sus.

Bonurile fiscale si chitantele

in cazul vanzarilor directe citre consumatori, achitate in numerar sau cu
cardul, este obligatorie eliberarea unui bon fiscal. Bonul fiscal este
documentul emis cumparatorului pentru confirmarea efectuarii tranzactiei.
Pentru emiterea bonurilor fiscale, intreprinderea trebuie sa utilizeze
echipamente de casa si de control (ECC) inregistrate in modul prevazut de
legislatie, inclusiv, dupa caz, echipamente cunoscute in practica drept
aparate de casa sau imprimante fiscale.

Emiterea bonurilor fiscale, evidenta operatiunilor efectuate prin
intermediul ECC, inregistrarea incasarilor zilnice si utilizarea
echipamentelor de casa si de control sunt supuse unor cerinte specifice.
Pentru aplicarea corecta a acestora, se recomanda sa consultati contabilul
intreprinderii sau prestatorul care asigura instalarea si deservirea ECC.

Bonul fiscal poate fi eliberat pe suport de hartie sau, in cazurile si conditiile
prevazute de lege, transmis cumparatorului in format electronic, inclusiv
la numarul de telefon sau adresa de e-mail indicata de acesta.

Notd: In cazul tranzactiilor intre intreprinderi (B2B), bonul fiscal nu
substituie documentele primare necesare pentru evidenta contabild a
operatiunii. De exemplu, dacd achizitionati bunuri pentru intreprindere si
achitati cu cardul bancar al acesteia, veti primi bonul fiscal, insd, dupd
caz, trebuie sd solicitati si factura fiscald, care va servi drept document
justificativ. pentru reflectarea corespunzdatoare a operatiunii in
contabilitatea intreprinderii..

Consideratii finale

Dincolo de masurile initiale prezentate la Pasul 1 de mai sus, exista cateva
practici care trebuie respectate pe intreaga durata de activitate a afacerii,
nu doar la etapa de lansare.:
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Tineti contabilitatea pregatita in orice moment pentru audit. Fiecare
operatiune contabila trebuie sa fie justificatd prin documente
corespunzatoare, facturi, contracte, bonuri sau alte documente
justificative admise de legislatie, care trebuie pastrate pe durata prevazuta
de lege si prezentate autoritatilor competente, la solicitare. Pe masura
dezvoltarii afacerii, se recomanda ca politicile contabile ale entitatii,
inclusiv modul de reflectare a operatiunilor recurente, sa fie formalizate,
aplicate consecvent si revizuite atunci cand intervin modificari esentiale
ale legislatiei sau ale activitatii intreprinderii..

Controalele interne de baza isi justifica pe deplin costul si efortul. Chiar
si un IMM are de céstigat din aplicarea unor masuri simple, cum este,
separarea responsabilitatilor, acolo unde este posibil (de exemplu,
persoana care inregistreaza o tranzactie sa nu fie aceeasi cu persoana
care o0 aproba), aprobarea achizitiilor semnificative si verificarea periodica
a concordantei dintre evidentele contabile si operatiunile efectuate.
Aceste masuri nu reprezinta birocratie de dragul birocratiei, ele permit
identificarea unei erori neintentionate inainte ca aceasta sa genereze
probleme serioase si ofera intreprinderii o protectie suplimentara in cazul
unor eventuale fraude sau alte nereguli..

Nu tratati contabilitatea doar ca pe un cost aferent conformarii cu
legislatia. Toate informatiile financiar-contabile, profitabilitatea,
disponibilitatile banesti, creantele si datoriile, analizate impreuna
constituie unul dintre cele mai eficiente instrumente pentru identificarea
din timp a problemelor care pot aparea in activitatea intreprinderii.
Totodata, aceste informatii reprezintd un instrument important pentru
fundamentarea deciziilor privind activitatea si dezvoltarea ulterioara a
afacerii..

Instrumentele moderne sunt utile, dar nu transfera responsabilitatea
catre terte parti. Programele de contabilitate, platformele financiare
digitale si instrumentele de evidenta contabila asistate tot mai frecvent de
inteligenta artificiala pot contribui la cresterea exactitatii datelor si la
economisirea timpului. Cu toate acestea, Iintreprinderea ramane
responsabila pentru corectitudinea propriilor evidente, indiferent de
instrumentele utilizate pentru intocmirea acestora. Acelasi principiu se
aplica siin cazul externalizarii contabilitatii. Contractarea unui contabil sau
a unui prestator extern de servicii contabile este o practica frecventa si, in
multe cazuri, oportuna, insa aceasta nu transfera responsabilitatea legala
pentru organizarea corespunzatoare a contabilitati. Aceasta
responsabilitate ramine la conducerea intreprinderii..

Greseli frecvente care trebuie evitate inca de la inceputul activitatii:

e angajarea cu intarziere a unui contabil;
e omiterea obligatiei de pastrare a documentelor justificative;
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e intelegerea gresita a obligatiilor privind inregistrarea in calitate de
platitor de TVA;

e amestecarea cheltuielilor aferente activitatii intreprinderii cu
cheltuielile personale;

e concentrarea asupra profitului fara a urmari fluxul de numerar;

e depunerea cu intarziere a declaratiilor fiscale;

e presupunerea ca externalizarea serviciilor de contabilitate
transfera si responsabilitatea legala pentru organizarea si tinerea
contabilitatii.

Nota finala: Reglementdrile contabile si fiscale sunt modificate periodic.
Verificati dacd cerintele aplicabile activitdtii dumneavoastrd au fost
modificate si nu presupuneti cd regulile aplicabile in anul precedent au
ramas neschimbate.
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Capitolul 4: Informatii privind
cadrul de reglementare
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Ghidul 4.1 Achizitiile publice

Cui se adreseaza?

Micile afaceri au numeroase oportunitati de a furniza bunuri,
De ce este util? servicii sau lucrari autoritatilor contractante prin participarea la
procedurile de achizitii publice.

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
matur [x]

Oricarei companii care furnizeaza bunuri, servicii sau lucrari
ce pot face obiectul achizitiilor publice.

Cand este necesar? | Permanent.

Ce va ofera acest O scurta introducere in sistemul achizitiilor publice din

Ghid?

Moldova si indicatii privind sursele de informatii suplimentare.

Cadrul legal

Procesul prin care autoritatile publice din Republica Moldova
achizitioneaza bunuri, servicii si lucrari este reglementat de legislatia
nationala in domeniul achizitiilor publice, armonizata cu directivele Uniunii
Europene..

Achizitiile publice generale sunt reglementate de Legea nr. 131/2015, inhsa
pentru sectoarele reglementate, precum cel energetic, exista un regim
specific. Cadrul juridic actual urmeaza sa fie inlocuit incepand cu anul
2027, in contextul reformelor prin care sistemul national de achizitii
publice este aliniat in continuare la standardele Uniunii Europene.

MTender

Majoritatea achizitiilor publice se desfasoara electronic, prin sistemul
MTender:

https://mtender.gov.md/

Achizitiile de valoare mai mare se desfasoara prin procedurile competitive
prevazute de legislatia Th domeniul achizitiilor publice, iar pentru achizitiile
cu o valoare mai redusa se aplica regimul simplificat al achizitiilor publice
de ,valoare mica".
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in cazul in care ceva nu merge bine

Daca considerati ca un drept sau un interes legitim al dumneavoastra a
fost lezat printr-un act sau o omisiune a unei autoritati contractante in
cadrul unei proceduri de achizitie publica pentru care este prevazuta calea
de contestare, puteti depune o contestatie la Autoritatea Nationala pentru
Solutionarea Contestatiilor (ANSC), autoritate independenta, instituita prin
Legea nr. 20/2026 pentru solutionarea contestatiilor in domeniul
achizitiilor publice.

Termenul pentru depunerea contestatiei este scurt si depinde de modul in
care v-a fost comunicatd decizia pe care intentionati sa o contestati.
Verificati termenul aplicabil la ANSC sau consultati un specialist in
domeniul juridic, fara a presupune ca acelasi termen se aplica in toate
situatiile, deoarece depunerea contestatiei chiar si cu o zi dupa expirarea
termenului poate conduce la pierderea dreptului de a contesta. Pentru
depunerea contestatiei se achita o taxa de stat.

Nota: Aceasta cale de atac nu se aplica contractelor de achizitii de valoare
mica.

Sfaturi practice pentru IMM-uri

@ Cititi cu atentie documentatia achizitiei publice. Cerintele de
calificare, criteriile de atribuire si specificatiile tehnice difera de la
un contract la altul. Prezentul Ghid nu va poate spune ce cerinte
sunt stabilite pentru o anumita achizitie publica, ci doar ca acestea
trebuie verificate in documentatia aferenta procedurii respective..

® Urmariti cu atentie termenele. Termenele pentru depunerea
ofertelor si solicitarea clarificarilor sunt stricte, iar procedurile
electronice se desfasoara rapid. Planificati suficient timp pentru
indeplinirea acestor formalitati, in loc sa presupuneti ca veti putea
depune oferta in ultimul moment.Tineti documentatia standard
pregatita. Declaratiile, certificatele si documentele justificative sunt
solicitate in mod repetat in cadrul diferitor proceduri de achizitie.
Daca le aveti organizate din timp, veti economisi timp atunci cand
apare o oportunitate potrivita.

@ Verificati MTender periodic, nu doar atunci cand cautati in mod
activ o anumita oportunitate. Aceasta este platforma pe care sunt
publicate oportunitatile de achizitii publice, iar procedurile pentru
achizitile de valoare mica, in special, se pot desfasura intr-un
termen scurt.

® Cand aveti dubii, intrebati. Autoritatile contractante si Agentia
Achizitii  Publice (AAP) publicd Tindrumari actualizate si
documentatie standard. Consultati-le in loc sa va bazati pe
presupuneri despre modul in care o procedura se desfasoara ,de
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obicei”, mai ales ca procedurile si cerintele sunt actualizate
periodic.

Ghidul 4.2 Parcurile IT din Moldova

Legea privind parcurile IT din Moldova este un instrument

De ce este util? . .. . “ -
esential pentru companiile care activeaza in sectorul IT.

Cui se adreseazs? Oricarei companii care activeaza in sectorul IT sau al
tehnologiilor inalte (lista detaliata mai jos).

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
matur [ ]

Companiile deja existente pot, de asemenea, depune cerere si
isi pot schimba statutul.

Cand este necesar?

Acest Ghid va prezinta beneficiile Legii privind parcurile IT din
Moldova, cine poate beneficia de acestea si, pe scurt, cum va
puteti inregistra afacerea.

Ce va ofera acest
Ghid?

Parcurile IT din Moldova

Legea nr. 77 privind parcurile pentru tehnologia informatiei a fost adoptata
la 21.04.2016, iar legislatia prevede functionarea acestora pana la 31
decembrie 2037. Separat, pana in 2035 este in vigoare o garantie fiscala
impotriva modificarii sau abrogarii cotei de impozit de 7%.

Aceasta lege permite companiilor care activeaza preponderent in sectorul
IT sa beneficieze de un regim fiscal mult simplificat. Rezidentii parcurilor
IT beneficiaza de facilitati fiscale semnificative, a caror esenta consta in
aplicarea unui impozit unic de 7% pe veniturile din vanzari.

Ce este un ,parc”?
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Un parc IT nu este un spatiu fizic, iar orice companie poate adera virtual
la acesta. Calitatea de rezident nu impune ca sediul companiei sa fie intr-
0 anumita localitate.

Cine poate fi rezident?

Rezident al unui parc IT poate fi orice persoana juridica (cu capital
autohton, strain sau mixt) sau persoana fizica inregistrata in Republica
Moldova in calitate de subiect al activitatii de intreprinzator, care
desfasoara una sau mai multe dintre activitatile prevazute la art. 8 din
Legea nr. 77/2016.

Lista actualizata poate fi consultata online aici:

https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=105988&lang=ro

Legea permite oricarei companii a carei activitate principala (definita ca
activitatile care genereaza 70% sau mai mult din veniturile companiei) se
incadreaza in aceasta lista sa devina rezident al parcului IT.

Calitatea de rezident nu se limiteaza la dezvoltarea de software;
companiile implicate in diverse activitati de cercetare, dezvoltare,
productie sau servicii in domeniul tehnologiilor inalte intra in prezent sub
incidenta legii privind parcurile IT.
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Facilitatile fiscale ale rezidentilor parcurilor IT

3.1Impozitul unic de 7% pe vanzari

Principalul beneficiu al statutului de rezident al parcului IT este impozitul
unic de 7% pe veniturile companiei. Acesta inlocuieste aproape toate
celelalte impozite pe care compania le-ar datora in mod obisnuit.

Nota: Impozitul de 7% nu poate fi mai mic de 30% din salariul mediu
lunar pe economie prognozat pentru luna respectivad, calculat pentru
fiecare angajat.

3.2 Ce impozite si taxe include impozitul unic?

Impozitul unic include toate impozitele si taxele datorate de companie si
de angajati, cu cateva mici exceptii.

Include Nu include
O impozitul pe venitul din 0 impozitele retinute la sursa
activitatea de intreprinzator de plata (de ex., impozitul
(impozitul pe profit); pe dividende);
O impozitul pe venitul din (d Taxa pe valoarea adaugata
salariu; (TVA);
1 contributiile de asigurari 0 Accizele.

sociale datorate de angajati
si angajatori;

O primele de asigurare
obligatorie de asistenta
medicala datorate de
angajati si angajatori;

O impozitele locale;

O impozitul pe bunurile
imobiliare;

O taxa pentru drumuri.

Important: Odatd obtinut statutul | Aceste impozite si taxe se achita
de rezident al parcului IT,|de rezidentii parcurilor IT in mod
compania nu mai este obligata sa | obisnuit.

achite impozitele mentionate.
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Obtinerea statutului de rezident al parcului IT

Obtinerea statutului de rezident al unui parc IT din Moldova dureaza, de
regula, pana la 7 zile lucratoare, cu conditia ca compania sa
indeplineasca toate criteriile de eligibilitate.

1 Depunerea cererii la administratorul parcului IT;
1 Prezentarea documentelor privind inregistrarea companiei;
1 Semnarea contractului cu administratia parcului IT.

Alte beneficii

1 Posibilitatea angajarii simplificate a specialistilor IT din strainatate,
prin obtinerea vizei IT pentru 2 ani, cu posibilitatea prelungirii
dupa expirare;

1 Posibilitatea angajarii simplificate a managerilor IT din strainatate,
prin obtinerea vizei IT pentru 4 ani, cu posibilitatea prelungirii
dupa expirare;

1 facilitarea comunicarii dintre companii si institutiile de stat;

Cum functioneaza impozitarea angajatilor si
prestatiile sociale de stat?

6.1Impozitul pe venit aferent salariului

Salariile primite de angajatii rezidentilor parcurilor IT sunt considerate
impozitate definitiv. Angajatorul (rezident al parcului IT) nu calculeaza si
nu retine din salariul angajatilor contributiile de asigurari sociale, primele
de asigurare obligatorie de asistenta medicala si impozitul pe venit aferent
salariului.

6.2 Asigurarile sociale

Toti angajatii rezidentilor parcurilor IT beneficiaza de toate tipurile de
prestatii de asigurari sociale de stat, cum ar fi indemnizatia pentru
incapacitate temporara de munca cauzata de boli obisnuite sau accidente
de munca, concediul de maternitate, indemnizatia pentru ingrijirea
copilului bolnav etc. Aceste prestatii se calculeaza pe baza unui salariu
echivalent cu 68% din salariul mediu lunar pe economie, indiferent de
salariul efectiv primit pentru munca prestata in cadrul parcului.

6.3 Asigurarea medicala

in ceea ce priveste asigurarea medicald, nu existd diferente fatd de
angajatii altor companii care nu sunt rezidenti ai parcurilor IT. Angajatii sunt
inregistrati si acoperiti de sistemul national de asigurare obligatorie de
asistenta medicala.
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;_as“' Ce obligatii suplimentare au rezidentii?

Plata cotizatiei lunare de membru;

Prezentarea rapoartelor semestriale catre administratia parcului;
Efectuarea verificarii anuale (auditul este obligatoriu);

Informarea Tn scris a angajatilor privind particularitatile asigurarilor
sociale si medicale, precum si ale impozitului pe venit.

UoD oo

Ghidul 4.3 Prezentare generala a
impozitelor in Moldova

Impozitele reprezinta atat un ,cost” esential, cat si o sarcina
administrativa in desfasurarea afacerii. Este necesar sa
intelegeti structura impozitelor inainte de a incepe elaborarea
planului de afaceri.

Cui se adreseaza? | Antreprenorilor care infiinteaza un SRL.

De ce este util?

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ ]
IMM matur [ ]

Cand este necesar?

Un ,curs intensiv" despre impozitele din Moldova, pentru a va
intelege costurile si deciziile-cheie pe care trebuie sa le luati in
privinta politicii fiscale a companiei.

Ce va ofera acest
Ghid?

Nota: Acest Ghid este conceput in mod special pentru antreprenorii care intentioneaza
sa infiinteze un IMM sub forma unui SRL. Scopul acestui Ghid este sa va familiarizati cu
principalele cote de impozitare, astfel incat sa le puteti include in planificarea afacerii si
sa discutati cu contabilul dumneavoastra deciziile importante care trebuie luate in etapa
initiala..
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Pasul 1:

intelegerea principalelor impozite din Moldova

Atunci cand va planificati afacerea, exista 3 impozite si taxe care au cel
mai mare impact asupra rezultatului financiar si asupra modului in care va
elaborati prognozele financiare. Acestea sunt:

1. Impozitul pe venitul persoanelor juridice si impozitul pe dividende
2. Costul salarial
3. Taxa pe valoarea adaugata (TVA)

in acest Ghid le vom examina pe rand si vom discuta cum sa le luati in
considerare in noua Dvs. afacere.

Impozitul pe venitul persoanelor juridice siimpozitul
pe dividende

Intreprinderile sunt supuse unui impozit de 12% asupra venitului impozabil
(venituri minus cheltuieli deductibile), care se achita trimestrial. Un impozit
suplimentar de 6% se achita atunci cand profitul este distribuit
proprietarilor..

IMM-urile cu o cifra de afaceri anuala de pana la 100 de milioane de lei pot
beneficia de o cota de 0% a impozitului pe venit pentru veniturile reinvestite.
Aceasta facilitate este in prezent in vigoare pana la sfarsitul anului 2026,
insa un proiect de lege aflat in curs de examinare prevede extinderea
acesteia asupra intreprinderilor cu o cifra de afaceri de pana la 200 de
milioane de lei. Potrivit acestui proiect de lege, aplicarea cotei de 0% ar
urma sa inceteze in anul 2029. Acelasi proiect de lege propune majorarea
impozitului pe dividende de la 6% la 8%. Verificati impreuna cu contabilul
dumneavoastra sau cu autoritatile fiscale care sunt cotele in vigoare..

Costurile salariale

Costul salarial reprezinta ,costul total al unui angajat”. in legislatia Republicii
Moldova, impozitele salariale cuprind impozitul pe venit, contributia de
asigurari sociale si prima de asigurare medicala, acestea fiind repartizate
intre platile ,angajatului” si ale ,angajatorului”. In practica, aproape toate
contractele de munca si discutiile privind salariul angajatilor se refera Ila
salariul ,net”, adica suma pe care angajatul o primeste efectiv..

in 2026, impozitele si contributiile aferente salariului sunt urméatoarele:

® 12% - impozitul pe venit al angajatului (aplicat venitului impozabil
dupa scutiri/deduceri);

® 9% - prima de asigurare obligatorie de asistenta medicala a
angajatului (CNAM);

® 24% - contributia de asigurari sociale a angajatorului (CNAS).
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La planificarea cheltuielilor pentru salarii, poate fi utila utilizarea un
multiplicator simplu. Salariul net x 1,5 reprezinta, de regula, o aproximare
buna pentru majoritatea nivelurilor salariale.

Taxa pe valoarea adaugata (TVA)

Cota standard a TVA in Republica Moldova este de 20%, fiind aplicate cote
reduse de 8% pentru unele produse agricole si, de asemenea, pentru
vanzarile de produse nealcoolice din sectorul HoReCa (hoteluri,
restaurante, cafenele). Aceste cote urmeaza sa fie modificate in anul 2027,
cand pentru unele produse agricole si pentru toate produsele din sectorul
HoReCa va fi aplicata cota de 12%.

intreprinderile trebuie sa se inregistreze in calitate de platitori de TVA atunci
cand veniturile lor depasesc 1,7 milioane de lei in orice perioada de 12 luni
consecutive. De asemenea, va puteti inregistra benevol in calitate de platitor
de TVA inainte de atingerea acestui prag..

Merita sa va inregistrati ca platitor de TVA din timp?

Daca stiti ca vanzarile companiei vor ramane sub pragul de 1,7 milioane lei,
este mult mai simplu (si mai ieftin) sa nu va inregistrati ca platitor de TVA.
Cerintele de raportare sunt mult mai simple si veti plati mai putine
impozite.

Totusi, daca stiti ca la un moment dat veti depasi acest prag, trebuie sa luati
o decizie. Cheltuielile suportate inhainte de inregistrarea in calitate de platitor
de TVA nu sunt eligibile pentru trecerea in cont a TVA. Prin urmare, daca
infiintati o intreprindere noua, investiti in echipamente costisitoare si
efectuati investitii capitale in general, posibilitatea trecerii in cont a TVA
aferente acestor cheltuieli ar putea justifica inregistrarea mai devreme.
Discutati planurile si situatia financiara cu contabilul dumneavoastra..

Dupa inregistrare, TVA se calculeaza si se plateste lunar. Astfel, aceasta
devine nu doar o cheltuiala importanta de luat in calcul, dar si un factor
important pentru fluxul de numerar.

Pentru mai multe informatii despre modul de calcul al TVA, consultati acest
material online:

https://taxation-customs.ec.europa.eu/taxation/vat/vat-directive/how-
does-vat-work_en?prefLang=ro
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[ J \ 4 [ ]

Capitolul 5: Riscuri si masuri

4

de atenuare
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Ghidul 5.1 Ce sa facetiin caz de control

(Nu intrati in panical!

De ce este util?

Cand este necesar?

Ce va ofera acest

Ghid?

Controalele (inspectiile) sunt o realitate in orice mediu de
afaceri. In Moldova, ele reprezinta o problem& majora pentru
multe afaceri mici. Este util sa stiti la ce sa va asteptati si cum
sa va pregatiti.

Cui se adreseaza? | Tuturor proprietarilor si managerilor de afaceri.

Etapa de pre-lansare [ ] Companie in faza de crestere [ x ]
IMM matur [ x ]

Veti obtine o intelegere de baza a controalelor si sfaturi pentru
a va pregati, atit pe dumneavoastra, cit si echipa pentru
acestea.

Ce este un control?

~Controlul” reprezinta orice inspectie efectuata de o autoritate publica la
afacerea dumneavoastra dupa inceperea activitatii. Aceste inspectii
verifica respectarea cerintelor legale si de siguranta. Inspectorii pot
recomanda sau impune modificari si pot aplica amenzi daca constata
neconformitati.

Cine poate controla afacerea mea?

Orice persoana care detine un document prin care se dispune efectuarea
controlului. Teoretic, ar trebui sa existe limite in ceea ce priveste
autoritatile care pot efectua controale, ins3, in practica, aceste limite sunt
foarte des ignorate de autoritati si de administratiile publice locale. Printre
organele de control se numara Serviciul Fiscal de Stat (Fiscul), ANSA
(organul sanitar), Inspectoratul de Stat al Muncii, autoritatile publice locale
ale municipiului, orasului sau raionului, serviciul de pompieri, politia si
altele.
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Cand poate fi controlata afacerea mea?

in linii mari, controalele sunt fie ,planificate”, fie ,inopinate”. in ambele
cazuri, inspectorul trebuie sa va prezinte legitimatia de serviciu si
documentul care dispune efectuarea controlului, pentru a dovedi
legitimitatea acestuia. In lipsa documentelor, nu sunteti obligat sa
participati la control, iar actiunile inspectorului vor fi ilegale.

3.1 Controalele planificate

Controlul planificat este, in esenta, un audit de conformitate sau al
proceselor, efectuat de o autoritate publica. Acesta poate dura de la o zi
pana la cateva luni si, de regula, presupune sa asistati inspectorii in analiza
aprofundata a documentelor si a evidentelor companiei.

Toate autoritatile sunt obligate sa publice online planurile de control.
Aceasta inseamna ca, de exemplu, Fiscul va publica lista intreprinderilor
pe care intentioneaza sa le controleze in anul 2026, precum si lunain
care este planificat controlul. Daca verificati planurile anuale de control,
ar trebui sa puteti afla daca intreprinderea dumneavoastra este inclusa.
Aceste planuri nu sunt intotdeauna usor de gasit. Ca punct de pornire,
puteti consulta portalul guvernamental al
controalelor:https://controale.gov.md/acasa

3.2 Controalele inopinate

Controalele inopinate sunt controale efectuate ,prin surprindere”. De
regula, acestea urmaresc verificarea unor aspecte concrete privind
respectarea cerintelor aplicabile si sunt mai putin aprofundate decat
controalele planificate. Controalele inopinate pot fi efectuate din mai multe
motive si, uneori, pot parea arbitrare. lata cateva exemple frecvente:

O Bonurile fiscale - in fiecare an, Fiscul trimite inspectori la
numeroase afaceri pentru a verifica daca emit bonuri fiscale
clientilor. Inspectorii se prezinta drept clienti si fac o achizitie
pentru a verifica daca li se elibereaza bonul fiscal. Ulterior, de
regula, verifica echipamentul de casa si de control si rapoartele
zilnice (raportul X).

O Controalele in baza petitiilor - Daca un client sau un o alta
persoana depune o plangere oficiala Tmpotriva afacerii
dumneavoastra, puteti fi controlat in baza acesteia. in multe cazuri
nu aveti dreptul sa aflati cine a depus plangerea, insa puteti afla
continutul acesteia.

1 Controalele in situatii de urgenta - Guvernul poate declara o
situatie de urgenta si o poate invoca drept temei pentru efectuarea
unor controale inopinate. De exemplu, un incendiu grav produs la o
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intreprindere poate fi urmat de controale extinse privind securitatea
la incendiu, dispuse de Guvern.

1 Alte motive - Functionarii pot invoca si alte motive pentru
efectuarea unui control inopinat. Din cauza caracterului foarte
arbitrar al unor prevederi legale si reglementari, poate fi dificil sa
stabiliti daca acestia procedeazd corect. in general, daca detin un
document prin care se dispune efectuarea controlului, au dreptul
legal sa efectueze controlul..

Cultura controalelor in Moldova

Pentru a intelege cultura controalelor din Moldova, este util urmatorul
exemplu: un om de afaceri moldovean, aflat recent in vizita in SUA, a
discutat cu un antreprenor local. L-a intrebat cum decurg inspectiile
sanitare la ei. Antreprenorul american a raspuns: ,Va referiti la Steve? E
foarte de ajutor. Ne-a ajutat sd ne organizam procedurile de siguranta.”

in Moldova, controalele ,nu" functioneaza astfel. Aici, controalele
urmaresc depistarea greselilor si au frecvent caracter conflictual. Multi
inspectorilor incep controlul cu ideea ca vor gasi ceva, indiferent de
situatie (si vor gasi).

Atitudinea inspectorilor poate fi influentata, in anumite situatii, de factori
care nu tin exclusiv de aplicarea obiectiva a prevederilor legale (a se vedea
Ghidul 5.2). In alte cazuri, dificultdtiie pot aparea din interpretarea
neuniforma sau din cunoasterea insuficienta a cadrului normativ.

Totodata, anumite practici administrative sau obiective institutionale
privind activitatea de control pot genera presiuni pentru aplicarea
sanctiunilor. Astfel, pot exista situatii in care o amenda este dispusa nu
doar in functie de gravitatea unei incalcari, ci si in contextul unor cerinte
sau asteptari interne privind rezultatele activitatii de control.in orice caz,
este esential sa va cunoasteti drepturile.

Cunoasteti-va drepturile

Informati-va si cunoasteti-va drepturile inainte ca inspectorii sa va treaca
pragul. Avand in vedere numarul mare de autoritati si diferitele tipuri de
controale, nu putem prezenta aici toate procedurile aplicabile in toate
domeniile de activitate. insa transformati pregatirea pentru controale intr-
o practica obisnuita in intreprinderea Dvs., in special in domeniul
resurselor umane si al contabilitatii.

Retineti: legea va protejeaza drepturile, iar inspectorii nu au niciodata
dreptul sa va intimideze.
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Sfaturi practice

Desi fiecare control si fiecare inspector sunt diferiti, mai jos sunt cateva
sfaturi care va pot ajuta sa treceti mai usor printr-un control:

Nu intrati in panica! Controalele fac parte din realitatea activitatii
de intreprinzator. Unele sunt mai dificile decat altele, dar veti trece
si peste ele!

Pregatiti-va echipa — controalele presupun examinarea unui volum
foarte mare de documente. Asigurati-va ca persoanele
responsabile de contabilitate si resurse umane pastreaza toate
documentele bine organizate si sunt pregatite sa va asiste pe
parcursul controlului ori de cate ori este necesar.

Puneti intrebari si fiti politicos — inspectorilor le place sa li se
acorde atentie. Adresati-le intrebari profesionale si ascultati
politicos raspunsurile. S-ar putea chiar sa aflati ceva util.

Nu adoptati o atitudine conflictuala — nu va certati cu inspectorii.
Daca detin un document de control, au dreptul legal de a se afla
acolo. Disputele cu ei nu ajuta.

Fiti ferm — Nu permiteti sa fiti intimidat. Cunoasteti-va drepturile si
solicitati documentele necesare. Retineti, legea va protejeaza
drepturile, iar inspectorii nu au niciodata dreptul sa va intimideze.

Nu le permiteti sa depaseasca limitele controlului- politicos, dar
ferm, asigurati-va ca inspectorii nu depasesc limitele mandatului.
Daca un inspector sanitar solicita sa va verifice contractele de
munca sau orice alt aspect ce nu tine de documentul de control, nu
ii permiteti acest lucru.

intrebati comunitatea! - daca nu sunteti sigur ce se intampla sau
aveti nevoie de ajutor, intrebati alte companii! Aderati la o asociatie
de afaceri sau adresati-va unei comunitati online ori de pe
Facebook.

Concluzie

Nu intrati Tn panica! Controalele suna ingrijorator (si uneori chiar sunt), insa
fac parte din realitatea vietii si a afacerilor. Daca nu faceti nimic gresit, nu
ar trebui sa va ingrijorati prea mult. Fiti pur si simplu pregatiti, atat din punct
de vedere psihologic, cat si in ceea ce priveste documentele, si totul va fi
in regula.
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Ghidul 5.2 Coruptia

Coruptia este o realitate care afecteaza multe afaceri din

De ce este util? Moldova. Este esential sa intelegeti acest fenomen si sa va

pregatiti din timp pentru astfel de situatii.

Cui se adreseaza Tuturor proprietarilor de afaceri si companii.

Cand este necesar?

Ce va ofera acest

Ghid?

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
matur [x]

O prezentare generala a coruptiei in Moldova, a tehnicilor de
atenuare a riscurilor si a modalitatilor in care puteti sau nu
reactiona.

Coruptia si afacerile mici

Atunci cand vorbim despre coruptie in Moldova, avem in vedere trei situatii
principale:

1.1 Oferirea mitei pentru a economisi timp

Atunci cand solicitati autorizatii sau alte acte permisive, legea stabileste
termenul maxim in care functionarii trebuie s& va raspunda. in multe cazuri,
acest termen este de 30 de zile de la depunerea cererii. in unele situatii
functionarii au nevoie de acest timp pentru a examina cererea, insa in
multe cazuri este necesar doar sa semneze un document. Este o practica
frecventa ca functionarii sa amane raspunsul pana aproape de expirarea
termenului legal pentru a v& determina sa oferiti mita. in asemenea cazuri,
acestia va pot cere un ,cadou” pentru a grabi lucrurile sau pot sa nu va
ceara nimic, asteptand ca dumneavoastra sa il oferiti. Valoarea mitei sau a
»cadoului” poate varia, dar, in multe cazuri, poate fi destul de mica, sute si
nu mii de lei..

1.2 Oferirea mitei pentru a scapa de un functionar care va creaza
probleme

in timpul inspectiilor sau controalelor, mita si coruptia sunt frecvente.
Inspectorii se comporta adesea nepoliticos sau agresiv, incercand sa va
intimideze si sa creeze o atmosfera de teama. Scopul lor este sa va puna
sub presiune pentru a-i plati, astfel incat sa va lase in pace. in multe cazuri
va ameninta cu amenzi mari, apoi sugereaza ca puteti ,rezolva” situatia
platindu-le pe loc o suma, poate jumatate din suma. Valoarea mitei sau a
,cadoului” poate varia, dar, in multe cazuri, poate fi destul de mica - sute,
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nu mii de lei. Ca alternativa, vi se poate cere sa oferiti gratuit servicii
prestate de intreprinderea dumneavoastra.

Este important sa intelegeti ca acesti functionari nu sunt bine remunerati
si, Tn multe cazuri, sunt mult mai putin competenti in domeniu decéat Dvs.
Rareori cauta fraude sau abateri reale si se concentreaza, in schimb, pe
identificarea unor greseli in documentele sau procesele dumneavoastra,
pe care le pot folosi pentru a va crea probleme..

Pentru mai multe detalii si recomandari, consultati Ghidul 5.1: Ce sa faceti
in caz de control (Nu intrati in panica!)

1.3 Atacurile raider si preluarile abuzive de afaceri

Fenomenul in care persoane care actioneaza dupa metode de tip mafiot
(infractori, politisti locali, procurori etc.) se adreseaza unui om de afaceri
sili cer un procent din profit in schimbul protectiei sau pur si simplu preiau
in mod abuziv (fura) intreprinderea de la fondatori a reprezentat o
amenintare in trecut. In prezent, aceastd amenintare a disparut in mare
parte odata cu plecarea oligarhilor si cu imbunatatirile din sistemul de
justitie. Cea mai mare parte a coruptiei cu care se confrunta IMM-urile este
coruptia marunta, descrisa mai sus..

Birocratia si coruptia inseamna timp pierdut

Coruptia marunta reprezinta o problema serioasa pentru intreprinderi, in
primul rdnd pentru ca duce la pierderi considerabile de timp si energie.
Birocratia din Republica Moldova lasa functionarilor locali o marja
considerabila de apreciere, ceea ce le poate permite sa tergiverseze
activitatea unei intreprinderi aproape fara motiv. De exemplu, amanarea
eliberarii unei autorizatii importante timp de 30 de zile poate fi perfect
posibila in limitele termenului legal, iar functionarii stiu cat de mult poate
afecta aceasta intarziere activitatea intreprinderii. Tocmai aceasta poate
deveni parghia lor de presiune.

Cum puteti reduce a riscul de coruptie

Atunci cand va pregatiti sa deschideti compania, este bine sa luati in calcul
si masuri prin care puteti reduce problemele legate de coruptie. lata cateva
recomandari..

3.1 Luati in calcul eventualele intirzieri

Atunci cand elaborati planul de afaceri, este important sa luati in calcul si
intarzierile neprevazute. Daca aveti nevoie de autorizatii sau licente in
Republica Moldova, porniti de la ideea ca pot aparea intarzieri
suplimentare, inclusiv situatii in care functionarii tergiverseaza procedura
pentru a obtine mita. Asigurati-va ca echipa este pregatita pentru
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asemenea situatii si ca planificarea financiara va permite sa faceti fata
unor eventuale intarzieri.

3.2 Fiti ferm. Cunoasteti legea. Cunoasteti-va drepturile.

Majoritatea functionarilor corupti care cer mita in timpul controalelor sau
inspectiilor o fac in mod arbitrar. Aceasta nu inseamna ca nu ar putea gasi
0 neregula pentru care sa va amendeze, ci ca, de multe ori, nici nuincearca
sa identifice una in mod real. Pot inventa motive sau pot ridica tonul pentru
a va intimida si a va determina sa cedati. Cunoasteti legea si asigurati-va
ca procedurile din intreprinderea dumneavoastra sunt in regula.
Cunoasteti-va drepturile si nu va lasati intimidati de amenintari verbale.
Daca un functionar constata o neregula, aceasta trebuie consemnata intr-
un document oficial. Astfel de documente va protejeaza drepturile, va
ofera timp pentru a remedia problemele si stabilesc in mod clar
responsabilitatea functionarului pentru constatarile facute in timpul
controlului. Cereti intotdeauna semnatura acestuia.

3.3 Construiti-va o reputatie

Daca se stie ca platiti mita, vor reveni si vor spune si altora. Dac3,
dimpotriva, se stie ca nu platiti niciodata mita, aceasta reputatie va poate
ajuta sa va protejati..

Apararea drepturilor in justitie

Daca sunteti supus unor abuzuri din partea unui functionar corupt si
decideti sa va aparati, puteti lua in considerare depunerea unei plangerila
politie sau la autoritatile anticoruptie. inainte de a face acest lucru,
discutati cu un avocat si asigurati-va ca intelegeti foarte bine procedura.
in trecut, se intAmpla frecvent ca antreprenorii care apelau la politie s&
devina si mai expusi actelor de coruptie, un sistem corupt ajungea astfel
s& se protejeze singur. in prezent, situatia este mult mai buna, dar lucrurile
nu sunt intotdeauna simple. Informati-va si planificati-va actiunile cu
sprijinul unui specialist in domeniul juridic.

Apeleaza la mass media

Daca exista un lucru pe care coruptia nu il tolereaza, acesta este
transparenta. in multe situatii, poate fi util s& v adresati presei locale sau
sa va faceti publica experienta pe retelele de socializare pentru a obtine
sprijin atunci cand va opuneti unor acte de coruptie..

Daca alegeti aceasta cale, retineti ca trebuie sa va prezentati situatia intr-
un mod usor de inteles pentru public. Detaliile tehnice ale procedurilor
fiscale sau ale unui control pot fi greu de urmarit pentru persoanele care
nu au experientd in administrarea unei afaceri. Ganditi-va bine cum va
prezentati situatia, astfel incat mesajul sa fie clar si sa obtineti cat mai mult
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sprijin. Sustinerea publica ii poate determina pe functionarii locali sa
renunte sau sa isi schimbe pozitia. Totusi, aceasta abordare, la fel ca orice
alta modalitate de a va opune unor functionari corupti, implica anumite
riscuri. Inainte de a intreprinde orice actiune, cereti sfatul unui avocat si
discutati cu alte intreprinderi sau asociatii care au experienta in asemenea
situatii..

Nu luptati singur (impreuna suntem mai puternici!

Indiferent de situatie sau de strategiile pe care le incercati, nu ramaneti
singur! Un sistem in care coruptia poate prospera se bazeaza inclusiv pe
capacitatea functionarilor corupti de a izola si intimida intreprinderile.
Orice intreprindere, oricat de puternica ar fi, poate deveni o tinta. De
aceea, este in interesul dumneavoastra sa faceti parte dintr-o comunitate.
Aderati la 0 asociatie de business, unde puteti beneficia de sprijinul altor
intreprinderi, precum si de sfaturi si ajutor in relatia cu autoritatile.
impreuna suntem #MaiPuternici.

Gasiti Alianta intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova online la
www.aimm.md pentru mai multe informatii!

Ghidul 5.3 Protejarea investitiei
dumneavoastra

Orice afacere implica riscuri unele pe care le puteti controla si
altele pe care nu le puteti controla. Planificarea modului in care
veti gestiona aceste riscuri este esentiala pentru protejarea
investitiei dumneavoastra.

De ce este util?

Proprietarilor de afaceri sau persoanelor responsabile de

Cui se adreseaza? . . ) .
activitatea operationala.

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]
IMM matur [ ]

Cand este necesar?

Ce va ofera acest

Ghid? O introducere in strategiile de atenuare a riscurilor in Moldova.
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Pasul 1:

intelegerea riscurilor pentru afacerea Dvs.

Atunci cand va planificati afacerea, ar trebui sa analizati cu atentie riscurile
potentiale specifice domeniului in care activati sau planului
dumneavoastra de afaceri. Situatii precum furturile, accidentele, incendiile
si altele pot afecta grav sau chiar distruge o afacere daca nu sunteti
pregatiti. Cautati recomandari si bune practici specifice domeniului
dumneavoastra pentru a elabora un plan. Acest Ghid nu isi propune o
analiza exhaustiva a riscurilor, ci evidentiaza cateva bune practici si
realitati specifice desfasurarii afacerilor in Moldova.

Asigurarea afacerilor

Sectorul asigurarilor private este foarte slab dezvoltat in Republica
Moldova. in timp ce in Uniunea Europeand ar fi greu de imaginat o
intreprindere mica care sa functioneze fara asigurare, in Moldova acest
lucru este destul de obisnuit. Unele companii de asigurari ofera produse
pentru intreprinderile mici, insa, in general, va trebui sa stiti foarte clar ce
anume doriti sa asigurati, deoarece putine companii ofera polite standard.
De exemplu, este posibil sa trebuiasca sa va elaborati propria polita de
asigurare. in locul asigurarii, sunt utilizate frecvent si alte metode de
reducere a riscurilor, cateva dintre acestea fiind prezentate mai jos. Daca
considerati necesar, discutati cu o companie de asigurari sau cu un broker
local, dar fiti pregatiti pentru situatia in care acestia nu vor intelege foarte
bine ce anume doriti.

Camerele de supraveghere

Se recomanda insistent ca orice intreprindere care isi desfasoara
activitatea intr-un spatiu fizic sa aiba camere de supraveghere video. Daca
in magazinul dumneavoastra are loc un furt, primul lucru despre care va
va intreba politia sunt camerele de supraveghere. Daca nu aveti camere,
este posibil ca aici sa se incheie atat discutia, cat si orice incercare
serioasa de solutionare a cazului. De asemenea, inregistrarile camerelor
de supraveghere vor fi necesare pentru a demonstra cele intamplate in
cazul furturilor comise de angajati sau al suspiciunilor de frauda. Pentru
politia din Republica Moldova, camerele de supraveghere nu reprezinta
doar principalul mijloc de investigare, in multe cazuri sunt singurul.

Camerele ar trebui sa acopere locurile in care se efectueaza operatiuni cu
numerar, intrarile siiesirile, precum si spatiile in care sunt pastrate bunurile
de valoare, inclusiv seiful in care pastrati numerarul. De asemenea,
camerele ar trebui sa acopere toate spatiile destinate clientilor, pentru
situatiile in care apar conflicte intre acestia sau sunt formulate acuzatii la
adresa angajatilor.
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in Republica Moldova, un sistem bun de supraveghere video este cel mai
apropiat echivalent al asigurarii pentru intreprinderile mici din alte tari.
Politia utilizeaza inregistrarile pentru a stabili raspunderea si valoarea
exacta a despagubirii. De exemplu, daca cineva va sparge un geam,
incidentul este surprins de camere, politia identifica persoana respectiva
si 0 obliga sa achite prejudiciul cauzat.

Nota privind protectia datelor: Republica Moldova are reguli stricte
privind protectia vietii private a persoanelor in spatiile publice. Este

obligatorie afisarea unui anunt care sa indice clar ca se efectueaza
inregistrari video. Consultati un avocat inainte de a transmite ORICE
inregistrari unor terte persoane.

Sistemul de alarma de securitate si de incendiu

in majoritatea cazurilor, companiile trebuie si aiba un contract cu o
companie care presteaza servicii de paza si de alarmare in caz de
incendiu. Aceste companii ofera urmatoarele servicii:

O Alarma deincendiu. Sistemul poate functiona local sau poate alerta
automat serviciul de pompieri. Verificati reglementarile aplicabile
domeniului dumneavoastra de activitate pentru a afla ce este
obligatoriu. Sistemul include si butoane de urgenta pe care angajatii
le pot folosi pentru a declansa alarma.

O Sistem de alarma impotriva patrunderilor. Acesta poate include
senzori de miscare, alarme pentru usi si senzori de spargere a
geamurilor. Atunci cand sistemul este activat, in cazul unei
patrunderi prin efractie acesta alerteaza compania de paza, care va
va contacta..

O Paza fizica. Personalul firmei de paza contractate va interveni la
solicitarea dumneavoastra. Puteti instala un buton de alarma
ascuns langa casa de marcat sau intr-un alt loc convenabil, pentru
a declansa o alarma silentioasa. Alternativ, ii puteti apela telefonic.

Notd: In majoritatea oraselor si localitdtilor mai mari din Republica

Moldova, companiile de pazd intervin in cdteva minute de la apel si
aproape intotdeauna ajung inaintea politiei. Adesea, in cazul
pdtrunderilor prin efractie sau al altor situatii de urgentd care implica un
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pericol fizic, politia ajunge cateva ore mai tarziu pentru a lua declaratii,
nu pentru a interveni in timpul incidentului. In asemenea situatii, o

companie de paza si personalul instruit sa apeleze la serviciile acesteiq
sunt esentiale pentru protejarea afacerii dumneavoastra.

Cunoasteti politia din Dvs.

Dupa cum s-a mentionat la Pasul 4, de multe ori politia locala nu este prima
care intervine atunci cand apare o situatie de urgenta la intreprinderea
dumneavoastra. Totusi, politia va avea un rol esential in solutionarea
cazului si tragerea la raspundere a persoanelor vinovate in cazul unui furt
sau al unei alte infractiuni.

Experienta dumneavoastra in relatia cu politia poate fi diferitd de la o
localitate la alta. Unele subdiviziuni ale politiei sunt foarte profesioniste si
au multd experient, in timp ce altele sunt mai putin pregétite. in orice caz,
este in interesul dumneavoastra sa ii cunoasteti pe politistii responsabili de
zona in care va desfasurati activitatea. Acestia cunosc problemele
frecvente din zona, persoanele care creeaza probleme si va pot oferi
sfaturi.

Este intotdeauna mai bine sa ii cunoasteti inainte de aparitia unei situatii
de urgenta, nu in timpul acesteia.
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Cartea 2: Instrumente pentru
afaceri

Capitolul 1: Ce este un
instrument pentru afaceri?

Bine ati venit la Cartea 2 a Ghidului pentru intreprinderile mici din Republica Moldova -
Instrumente pentru afaceri! Prima intrebare pe care probabil v-o puneti este, ce este un
instrument pentru afaceri?

in acest Manual veti gasi mai multe sectiuni, fiecare dedicatd unui anumit aspect al
planificarii si administrarii cu succes a unei afaceri. Aceste sectiuni nu sunt specifice
Republicii Moldova si prezinta unele dintre cele mai recente abordari si instrumente de
planificare utilizate in afaceri in intreaga lume. Veti afla despre tehnici de generare a
ideilor, cum sa evaluati si sa va alegeti partenerii, avantajele unui buget operational, cum
sa va analizati concurenta si cum sa va planificati strategia de marketing. Toate aceste
instrumente sunt concepute pentru a va ajuta sa va analizati ideea de afaceri cat mai
metodic posibil si sa luati cele mai bune decizii pe care le puteti lua.

Pe parcursul acestui Ghid abordam numeroase subiecte si nu ne asteptam ca toate sa
fie relevante pentru fiecare intreprindere. Din acest motiv, fiecare sectiune incepe cu
un bloc introductiv. Aici incercam sa explicam cui ii este destinat subiectul respectiv, la
ce va puteti astepta de la sectiunea respectiva, in ce etapa a dezvoltarii afacerii este cel
mai relevant si alte aspecte utile. Va incurajam sa parcurgeti aceasta carte in functie de
propriile necesitati, alegand informatiile de care aveti nevoie pentru ca afacerea
dumneavoastra sa aiba succes.
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Capitolul 2: Cunoasterea
partenerilor si a propriei
persoane
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Instrumentul 2.1 Alegerea partenerilor de

afaceri

Alegerea partenerilor de afaceri va fi una dintre deciziile cu cele
mai importante consecinte pe care le veti lua si, odata luata, una

De ce este util? dintre cele mai greu de schimbat. Daca va ganditi serios la

Cui se adreseaza?

aceasta decizie de la bun inceput, aceasta poate face diferenta
dintre succes si esec.

Oricarei persoane care intentioneaza sa lanseze o afacere
impreuna cu parteneri.

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]

IMM matur [ ]
Inainte de a incepe! Cel mai bun moment pentru a va evalua

Cand este necesar? | echipa si a analiza critic componenta acesteia este inainte de a

infiinta afacerea. Acest instrument va poate fi insa util si daca
aveti deja un partener de afaceri, dar doriti sa analizati mai atent
si mai critic relatia dintre dumneavoastra.

Acest instrument de afaceri va ajuta sa va puneti intrebarile

Ce va ofera acest | esentiale despre persoanele cu care intrati in afaceri, astfel

Ghid?

incat sa faceti aceasta alegere extrem de importanta in deplina
cunostinta de cauza.

Partenerii de afaceri

Daca intentionati sa incepeti o afacere impreuna cu unul sau mai multi
parteneri, este important sa abordati cu atentie aceasta relatie si sa va
ganditi foarte bine la ceea ce presupune. in multe cazuri, apare tentatia de
a Incepe o afacere impreuna cu un prieten sau cu un membru al familiei,
pentru ca impartaseste pasiunea dumneavoastra sau pur si simplu pentru
ca va intelegeti bine. Fiti atenti! Sa fii partener de afaceri nu este acelasi
lucru cu a fi prieten sau coleg de serviciu.

in perioada de lansare a afacerii, veti petrece mai mult timp cu aceast3
persoana decét cu oricine altcineva. Nu veti fi intotdeauna de acord si,
foarte probabil, va veti si certa. Va trebui sa luati decizii importante privind
banii si strategia. Si va trebui sa faceti toate acestea in timp ce améandoi
veti resimti presiunea enorma pe care o presupune lansarea unei afaceri
noi. Un parteneriat de afaceri poate semana cu o casnicie: veti petrece
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a

a

foarte mult timp impreuna si va trebui sa depuneti efort pentru ca relatia
sa functioneze..

Asadar, de ce sa aveti parteneri de afaceri? lata cateva motive:

Pentru a aduce in echipa competente pe care dumneavoastra nu le
aveti;

Pentru ca personalitatea si stilul de lucru al partenerului sa le
completeze pe ale dumneavoastra;

Pentru a avea un ajutor in plus inainte de a angaja personal;

Din motive financiare — atat pentru aportul partenerului in calitate
de investitor, cat si pentru a aduce in afacere competentele
necesare fara a angaja personal;

Pentru a avea alaturi pe cineva care este la fel de implicat ca
dumneavoastra, atat emotional, cat si financiar.

Daca aveti deja in vedere o persoana cu care ati dori sa porniti afacerea
sau daca abia urmeaza sa va alegeti un partener, pasii urmatori va vor ajuta
sa vedeti ce aspecte ar trebui sa luati in calcul.

Stabilirea asteptarilor pe care le aveti

2.1Discutati serioas despre asteptari

inainte de a infiinta impreund o companie, ar trebui s cunoasteti
asteptarile fiecaruia in cadrul acestui parteneriat. Puneti intrebari precum:

Cat timp intentioneaza fiecare sa dedice afacerii? Cate ore veti
lucra?

Daca investiti bani, in cat timp va asteptati sa incepeti sa recuperati
investitia?

De cati bani aveti nevoie sa castigati din aceasta afacere pentru a
va acoperi cheltuielile curente? Ce se intampla daca trecem printr-
o perioada dificila si afacerea nu genereaza venituri?

Cum vedeti dezvoltarea intreprinderii pe termen scurt, mediu si
lung? Sunt aceste viziuni compatibile?

Care este nivelul meu de incredere in aceasta persoana? Dar nivelul
ei de incredere in mine? Ganditi-va la personalitatea, judecata si
caracterul fiecaruia.

2.2 Stabiliti cum veti lua deciziile si consemnati acest lucru in scris
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Indiferent de forma in care va organizati afacerea, trebuie sa stabiliti de la
inceput cum veti lua deciziile si sa consemnati aceste reguli in scris.
Discutati in detaliu regulile dupa care va functiona intreprinderea si
asigurati-va ca toti partenerii sunt de acord cu ele. Ganditi-va, de exemplu,
la situatii precum: ,Daca asociatul majoritar ia o decizie, ceilalti o vor
respecta?” sau ,,Ce facem daca nu putem ajunge la un acord ori voturile
sunt impartite in mod egal? Cine are votul decisiv?"

O parte dintre aceste reguli vor fi prevazute in statut, daca infiintati un
SRL, sau in alte acte de constituire. Nu va bazati insa doar pe ceea ce
prevad legea si actele de constituire. Discutati din timp aceste situatii si
stabiliti clar cum veti proceda..

intelegeti tipurile de personalitate

Atunci cand va ganditi sa va asociati cu cineva intr-o afacere, analizati cu
atentie personalitatea acelei persoane si felul in care aceasta se potriveste
cu a dumneavoastra sau, dimpotriva, poate genera neintelegeri. Pentru
aceasta, puteti utiliza cateva dintre instrumentele prezentate in alte
sectiuni ale acestei carti:

Instrumentul 2.3: Indicatorul de tipologie Myers-Briggs — MBTI — 0 analiza
aprofundata a tipurilor de personalitate si a modului in care acestea
interactioneaza.

Instrumentul 2.4: Analiza SWOT personala si de echipa — un instrument
simplu pentru a va evalua pe dumneavoastra si echipa

Atunci cand utilizati aceste instrumente sau pur si simplu discutati despre
modul in care veti lucra impreuna, acordati o atentie deosebita diferentei
dintre ,strategi” si ,cei care pun lucrurile in practica”. Orice intreprindere
noua are nevoie de cineva care vine cu ideile, are o viziune si vede
imaginea de ansamblu. Aceasta persoana priveste strategic problemele
intreprinderii.

La fel de importanti sunt insa cei care transforma ideile in actiuni si duc
lucrurile la bun sfarsit. Ei pun strategia in practica si fac ca afacerea sa
mearga Tnainte. Este posibil ca dumneavoastra sa imbinati ambele calitati,
iar partenerul dumneavoastra la fel. Problemele apar atunci cand ambii
parteneri sunt preocupati numai de idei si de imaginea de ansamblu sau,
la cealalta extrema, cand ambii se concentreaza numai asupra lucrurilor
care trebuie facute imediat si pierd din vedere directia generala a afacerii..
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Gestionarea neintelegerilor

Veti avea opinii diferite si, uneori, s-ar putea chiar sa va certati. Este firesc,
mai ales intr-o relatie supusa presiunii si intr-un proces in care trebuie sa
gasiti permanent solutii si idei noi. Important este cum gestionati aceste
situatii.

4.1 Comunicarea este esentiala

Trebuie sa discutati problemele inainte ca acestea sa se agraveze. Daca
ignorati acum micile probleme dintre parteneri, puteti fi siguri ca mai tarziu
ele vor deveni mai mari. in plus, daca invatati s& rezolvati impreuna
problemele mici, veti fi mai bine pregatiti sa gestionati situatiile dificile
atunci cand acestea vor aparea.

4.2 Organizati bine discutiile

Daca Dvs. si partenerul sau partenerii nu mai reusiti sa discutati o problema
fara ca emaotiile sau furia sa preia controlul, OPRITI—VA! De multe ori,
problema este ca fiecare vorbeste, dar nimeni nu il mai asculta cu adevarat
pe celalalt. In asemenea situatii, stabiliti un mod clar in care veti purta
discutia si analizati problema pas cu pas. Va pot fi utile, de exemplu,
urmatoarele instrumente prezentate in aceasta carte::

@ Instrumentul 3.1: Bazele brainstormingului — nu exista raspunsuri
gresite

3 Instrumentul 4.1: Analiza SWOT - incepeti prin a descompune
problema in categorii simple

O Instrumentul 3.2: Cele sase palarii ganditoare — Palaria Rosie ajuta
la surprinderea aspectelor emotionale si la intelegerea lor in
contextul problemei.

4.3 Aveti un plan

Relatia dintre parteneri se va schimba in timp, mai ales in perioadele
dificile. De aceea, este bine sa stabiliti din timp cum veti solutiona
neintelegerile, pentru a nu le lasa sa se acumuleze. Unele intreprinderi
apeleaza la o persoana din afara afacerii, de exemplu la un mentor cu
experienta in mediul de afaceri, care poate interveni ca arbitru si cu care
partenerii discuta periodic. Alti parteneri isi rezerva timp pentru intalniri in
afara afacerii, de exemplu o cina impreuna o data pe luna, la care nu
discuta despre lucru. Indiferent ce solutie alegeti, important este sa aveti
un plan si sa il respectati.
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Concluzii — Mult succes!

La fel ca in cazul casatoriilor, unele parteneriate de afaceri pur si simplu
nu functioneaza. Se poate intdampla ca unul dintre parteneri sa nu isi
respecte partea de intelegere, sa nu munceasca suficient sau sa nu
indeplineasca ceea ce s-a angajat sa faca. Sau se poate intampla ca
partenerii sa aiba viziuni asupra viitorului intreprinderii care nu pot fi
impacate.

Pe de alta parte, multe parteneriate de afaceri duc la prietenii si
colaborari care dureaza o viata si pot chiar schimba lumea! Atunci cand
aduceti impreuna oameni diferiti, cu idei si viziuni diferite, vor exista
intotdeauna riscuri si dificultati, dar si posibilitatea de a realiza lucruri
extraordinare.

O echipa buna poate realiza mai mult decat ar putea realiza separat
membrii sai. Daca va alegeti bine partenerii, impreuna veti putea face mult
mai mult decat ar putea face fiecare pe cont propriu. . Mult succes!

Instrumentul 2.2 Construirea constienta a

relatiilor - IRB

Toate afacerile se bazeaza pe relatii pentru a functiona. Este

De ce este util? esential sa tratati aceste relatii ca pe elemente cultivate in mod

Cui se adreseaza?

Cand este necesar?

ghid?

constient ale succesului Dvs..

Oricarui proprietar sau manager de afaceri, in orice etapa de
dezvoltare a companiei.

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]
IMM matur [ x ]

Acest instrument prezinta cateva idei si metode pe care le puteti
Ce va ofera acest |incerca in comunitatea din care faceti parte. ldeea principala

este sa creati cat mai multe ocazii de a intalni si cunoaste oameni
si sa acordati relatiilor importanta pe care o merita.
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Pasul 1:

Ceinseamna IRB

Ce inseamna ,construirea constienta a relatiilor” sau IRB? IRB nu este o
singura metoda, ci un ansamblu de tehnici si idei care va ajuta sa abordati
in mod constient relatiile cu ceilalti, astfel incat acestea sa contribuie atat
la dezvoltarea dumneavoastra, cat si a afacerii.

Dar ce inseamna, de fapt, sa abordati relatiile ,in mod constient”? Pentru
aintelege acest lucru, trebuie maiintai sa observam cg, in fiecare zi, intram
in contact cu foarte multi oameni. Cele mai multe dintre aceste interactiuni,
de exemplu, cand vedem pe cineva in autobuz sau ne salutam vecinii, fac
parte pur si simplu din rutina noastra. Probabil nici nu ne gandim la ele.

IRB va incurajeaza sa va ganditi la relatiile pe care le aveti si la cat de
important este sa cunoasteti oameni atunci cand incepeti o afacere. Ca
proprietar de intreprindere, veti intédlni mult mai multi oameni decat inainte.
De la furnizorii de materiale pana la intreprinderile partenere, relatiile dintre
oameni stau la baza aproape oricarei afaceri. De multe ori suntem atat de
preocupati de propriile activitati si de lucru, incat acordam acestor relatii
doar atentia strict necesara. Primim o livrare si multumim, dar nu incercam
s& cunoastem persoana care a adus-o. Intalnim pe cineva la un eveniment
de networking, dar i uitam repede numele siintreprinderea daca nu vedem
imediat o legatura cu propria noastra afacere.

Sa abordatiin mod ,constient” contactele si relatiile inseamna sa va ganditi
cum puteti valorifica aceste intélniri aparent marunte, pentru ca uneori
tocmai in spatele lor se pot ascunde oportunitati importante..

Tehnici generale

IRB inseamna mai mult decat abilitati bune de ,networking”, insa pentru
inceput trebuie sa ne gandim la elementele de baza.

1 Aveti carti de vizita — Poate parea demodat, dar aveti nevoie de
carti de vizita! Nu stiti niciodata cand veti purta o discutie informala
cu cineva si veti afla ca are o companie care vinde exact ceea ce
va trebuie. Desigur, puteti face schimb de date de contact si fara
carti de vizita, dar, de cele mai multe ori, va veti bucura ca le aveti
la indemana.

O Trimiteti un emsaj dupa intilnire — Dupa ce cunoasteti pe cineva si
faceti schimb de carti de vizita, trimiteti intotdeauna un e-mail.
Poate fi ceva foarte simplu: ,Mi-a facut placere sa ne cunoastem
zilele trecute. Sa mai discutam despre [subiectul interesant despre
care ati vorbit].” Important este ca amandoi sa va amintiti de
aceasta intalnire si sa ramana o modalitate electronica de a relua
legatura pana la urma, cu totii mai pierdem carti de vizita..
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O Tineti minte numele oamenilor — Acesta este un aspect important.
Nimanui nu-i place sa ii fie uitat numele. Unii oameni retin in mod
natural foarte bine numele si fetele, altii nu. Daca stiti ca pentru
dumneavoastra acest lucru este dificil, abordati problema in mod
constient. Gasiti o metoda care functioneaza. Unii repeta numele
persoanei de trei ori in timpul conversatiei, altii isi fac ulterior notite
pentru a- memora. Indiferent ce metoda folositi, propuneti-va sa
tineti minte numele persoanelor pe care le cunoasteti.

[ Nu fiti un vanzator - IRB si networkingul nu inseamna vanzari.
Nimanui nu-i place o persoana care incearca permanent sa se
promoveze pe sine sau sa vanda un produs. Raspundeti la
intrebarile oamenilor, dar nu transformati fiecare conversatie intr-o
prezentare de vanzari.

1 Informati-va inainte de intalniri — Atunci cand stiti ca va veti intalni
CU O persoana sau o companie care poate fi relevanta pentru
obiectivele dumneavoastra, documentati-va despre aceasta! Daca
demonstrati de la inceput ca le intelegeti activitatea, acest lucru va
fi apreciat si, in acelasi timp, ii va ajuta pe toti sa economiseasca
timp..

Nu tineti ideea de afaceriin secret

Un antreprenor intelept a spus ,ldeile sunt ieftine, toata lumea are idei.
Ceea ce 1l deosebeste pe un antreprenor de un visator este hotararea de
a le pune in practica. Acest citat transmite mai multe mesaje, dar cel mai
important este ca simpla idee nu va face ca afacerea dumneavoastra sa
aiba succes. Dumneavoastra sunteti cei care o puteti transforma intr-un
succes daca gasiti ajutorul potrivit..

Multi antreprenori aflati la prima lor afacere isi pastreaza ideea in mare
secret. Antreprenorii cu experienta, care au lansat deja mai multe afaceri,
procedeaza cu totul altfel, vorbesc despre ideile lor cu aproape toti
oamenii pe care ii intélnesc. Ei cunosc un lucru pe care cei aflati la inceput
inca nu il stiu, iar acesta se regaseste in citatul de mai sus ca ,ideile sunt
ieftine”. Urmatoarea idee importanta este ca relatiile sunt valoroase.

De aceea, in majoritatea cazurilor, cel mai bine este sa vorbiti deschis
despre afacerea pe care doriti sa o construiti. Daca va pastrati ideea in
secret, riscati sa pierdeti ocazii de a discuta si de a cunoaste oameni care
v-ar putea ajuta sa o puneti in practica..
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Fiti ,usor de intalnit"

Tony Hsieh, CEO-ul companiei Zappos, considera ca una dintre cheile
succesului unui antreprenor este sa fie ,collisionable”, adica sa traiasca si
sa lucreze intr-un mod care ii ofera cat mai multe ocazii de a intélni si de a
interactiona cu alti oameni. Ideea acestor ,intélniri intdmplatoare” este
simpla, cu cat vorbiti mai mult despre Dvs. si despre ideile pe care le aveti
si, in acelasi timp, aflati mai multe despre ceilalti, cu atat veti cunoaste mai
bine comunitatea din jur, veti gasi mai multe surse de inspiratie si va veti
putea imbunatati ideile.

in realitate, multe idei de afaceri apar din intalniri si situatii intamplatoare.
Poate fi o discutie cu un prieten care va vorbeste despre o idee sau despre
o problema pe care ati putea sa o rezolvati. Poate intrati intr-un magazin
nou si va ganditi: ,Hei, eu as putea face asta mai bine!". Sau poate mergeti
pe strada, va impiedicati intr-o groapa si va intrebati: ,Oare as putea crea
o intreprindere care sa rezolve aceasta problema din comunitate?”

in toate aceste situatii, ideea apare pentru c intrati in contact cu oamenii
si cu ceea ce se intampla in comunitatea dumneavoastra. lar dupa ce va
lansati afacerea, asemenea interactiuni devin si mai importante. Noile
intalniri va pot ajuta sa va perfectionati ideile si sa gasiti inspiratie acolo
unde va asteptati mai putin..

Identificati modalitatile prin care puteti crea noi
relatii

Pentru a iesi in comunitate si a intalni mai multi oameni, trebuie sa stiti ce
posibilitati aveti la dispozitie. Daca folositi aceste canale si valorificati
comunitatile care exista deja in jurul Dvs., veti putea pune mai bine in
practica ideile prezentate mai sus..

O Asociatiile sectoriale — Daca in domeniul dumneavoastra exista o
asociatie, aderati la ea! Restaurante, IT, industrii creative, sectorul
agroalimentar, producatori de ferestre, vinificatori in Republica
Moldova exista numeroase asociatii de business. Gasiti organizatia
sau filiala din zona dumneavoastra si implicati-va activ..

1 Asociatiile de business cu profil general — Pe langa organizatiile
din sectorul dumneavoastra, exista si diverse asociatii si grupuri
care reunesc intreprinderi din mai multe domenii..

O Cluburile - in unele localitti exista cluburi ale oamenilor de afaceri
sau ale antreprenorilor. Dar nu va opriti aici — cautati orice club
relevant pentru ideea Dvs. si implicati-va.
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O Alte grupuri comunitare - Bisericile, organizatiile civice si
universitatile reprezinta diferite segmente ale comunitatii.
Identificati grupurile cele mai potrivite pentru ideea Dvs. de afaceri.

Instrumentul 2.3 Indicatorul tipologic
Myers-Briggs (MBTI)

MBTI este un test de personalitate care ne ajuta sa intelegem
si sa clasificam diferentele dintre personalitatile oamenilor.
Aceasta abordare stiintifica ne ajuta sa intelegem mai bine
partenerii de afaceri, angajatii si alte persoane.

De ce este util?

Orice persoane care intentioneaza sa intre impreuna in afaceri
ar trebui sa efectueze testul MBTI si sa discute rezultatele.

Cui se adreseaza? | Managerii ar trebui sa efectueze testul MBTI pentru a se
cunoaste mai bine si pentru a intelege mai bine angajatii si
modul in care acestia ii percep.

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]
IMM matur [ x ]

Atunci cand va alegeti partenerii de afaceri sau va evaluati
propriul stil de management.

Cand este necesar?

MBTI nu va spune daca sunteti sau nu compatibil cu cineva.
Insa va ajuta sa intelegeti la ce sa va asteptati si la ce nu intr-o
relatie.

Ce va ofera acest
Ghid?

Ce este MBTI? / Efectuarea testului

Indicatorul de tipologie Myers-Briggs este un test psihologic bazat pe
autoevaluare, care analizeaza modul in care oamenii abordeaza situatiile
si iau decizii. Acesta imparte oamenii in 16 tipuri de personalitate, pe baza
raspunsurilor la o serie de intrebari. Nu exista raspunsuri gresite si este
important sa intelegeti ca toate cele 16 tipuri de personalitate au puncte
forte si puncte slabe, in functie de situatie.
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Primul pas pentru a beneficia de MBTI este sa efectuati personal testul.
Existd numeroase site-uri unde il puteti face gratuit. lata cateva pe care le

recomandam:

https://www.16personalities.com

https://www.truity.com/

https://www.personalityperfect.com

Dupa ce ati efectuat testul si ati obtinut rezultatul, treceti la Pasul 2

Semnificatia literelor

E — Extravertit

comunicativ/so
ciabil,

prefera medii
dinamice,

dezvolta bine
ideile in grup,

isi recapata
energia prin
interactiuni

sociale

S — Senzatie
(Sensing)

se
concentreaza
asupra modului
in care stau
lucrurile, pe
fapte si detalii,

prefera ideile cu
aplicabilitate
practica,

| = Introvertit

rezervat/discret

I

prefera un ritm
mai lent, cu timp
pentru reflectie

lucreaza/gande
ste in sinea sa,

interactiunile
sociale il
epuizeaza si are
nevoie sa isi
reincarce
bateriile” in
singuratate

N - Intuitie
(Intuition)

isi imagineaza
cum ar putea fi
lucrurile, vede
imaginea de
ansamblu si
conexiunile

apreciaza ideile
si conceptele,
dincolo de
aplicarea lor

T — Gandire
(Thinking)

ia decizii pe
baza logicii si a
rationamentului,

pretuieste
dreptatea/echit
atea,

ii place sa
identifice
punctele slabe
ale unui
argument,

rational,
echilibrat

J —Judecata
(Judging)

prefera ca
lucrurile sa fie
clar stabilite,
respecta
regulile si
termenele

prefera
instructiunile
pas cu pas,
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F — Sentiment
(Feeling)

ia decizii pe
baza valorilor si
a situatiei
celorlalti,

pretuieste
armonia si
iertarea,

ii place sa le
faca pe plac
celorlalti

cald, empatic

P — Perceptie
(Perceiving)

prefera sa isi
pastreze
optiunile
deschise,
considera
regulile si
termenele
flexibile

improvizeaza
pe parcurs,
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prefera prefera face planuri spontan, 1i plac
descrierile descrierile detaliate surprizele
literale, figurate, poetice

concrete

Cele 16 tipuri de personalitate

Exista numeroase site-uri utile care va pot ajuta sa va intelegeti mai bine
tipul de personalitate si care ofera descrieri detaliate, exemple de cariere
potrivite si alte informatii. Va incurajam sa va acordati timp pentru a citi
aceste rezultate, in special pe cele referitoare la propriul tip de
personalitate si la tipurile de personalitate ale viitorilor parteneri de afaceri
sau ale colegilor de echipa..

Ce putem invata din aceasta?

Principalul motiv pentru care merita sa efectuati testul MBTI si sa discutati
rezultatele cu echipa sau cu partenerii de afaceri este sa intelegeti mai
bine punctele forte si punctele slabe ale echipei dumneavoastra. Puteti
chiar utiliza aceste rezultate in Instrumentul: Instrumentul 2.4: Analiza
SWOT personala si de echipa).

4.1 Formarea echipei potrivite

Daca formati o echipa sau un parteneriat nou, puteti utiliza aceste rezultate
pentru a recruta oameni si a crea o echipa echilibrata. Prea multi introvertiti
ar putea insemna ca echipei i lipsesc abilitatile necesare pentru vanzari si
prezentari. Daca aveti prea multe persoane orientate spre imaginea de
ansamblu, echipa ar putea intdmpina dificultati in indeplinirea sarcinilor
care necesita atentie la detalii. MBTI va ofera o modalitate structurata de
a analiza ce aveti si de ce aveti nevoie.

4.2 Valorificarea la maximum a oamenilor din echipa

MBTI poate fi utilizat si pentru a analiza echipa pe care o aveti deja si
pentru a valorifica mai bine potentialul membrilor acesteia. Sa
presupunem, de exemplu, ca aveti un angajat care lucreaza direct cu
clientii. Este muncitor si reuseste sa construiasca relatii bune cu acestia,
ceea ce contribuie la rezultate bune in vanzari. Va ganditi sa il promovati
intr-o functie de conducere, dar ati observat ca intdmpina dificultati atunci
cand trebuie sa indeplineasca sarcini care necesita atentie la detalii, cum
ar fi intocmirea rapoartelor — sarcini pe care, dupa promovare, ar trebui sa
le indeplineasca mult mai des. Instinctul va spune sa il instruiti si sa sperati
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ca se va descurca mai bine, deoarece, in rest, este foarte bun in ceea ce
face.

Dupa ce i cereti angajatului sa efectueze testul MBTI, aflati ca are tipul de
personalitate ENFP. Cunoscand acest rezultat si intelegand caracteristicile
diferitor tipuri de personalitate, va dati seama ca faptul ca persoana
exceleaza in functia actuala nu inseamna neaparat ca va avea aceleasi
rezultate si intr-o functie administrativd, precum cea pentru care
intentionati sa o promovati.

Aceasta persoana poate aduce mai multa valoare intreprinderii daca isi
foloseste aptitudinile si abilitatile in lucrul direct cu clientii, decat daca
lucreaza intr-un post predominant administrativ. Avand aceasta
informatie, 1i puteti atribui un rol in care are cele mai mari sanse sa obtina
rezultate bune si sa contribuie cat mai mult la activitatea intreprinderii.

Instrumentul 2.4 Analiza SWOT personala
si de echipa

SWOT = Puncte forte (Strengths), Puncte slabe (Weaknesses), Oportunitati
(Opportunities), Amenintdri (Threats)

Acest instrument va ajuta sa analizati punctele forte si
De ce este util? punctele slabe ale echipei in contextul afacerii sau al
proiectului Dvs..

Cui se adreseaza? | Partenerilor de afaceri sau echipei de conducere.

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]

IMM matur [ ]

Oricand! Compania se poate schimba, iar pe parcurs pot
Cand este necesar? | aparea proiecte noi. In mod ideal, utilizati acest instrument

pentru a va evalua inainte de a incepe un proiect. Acesta

poate fi insa util si pe parcurs, pentru a verifica modul in care

functioneaza echipa.

Ce va ofera acest O imagine de ansamblu asupra punctelor forte si a punctelor
ghid? slabe ale echipei, precum si cateva idei pentru a le gestiona.
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Nota: acest instrument presupune ca aveti deja cunostinte de baza despre analiza

SWOT. Daca nu ati facut niciodata o analiza SWOT sau doriti sa va reamintiti cum
se realizeaza, consultati:

Stabiliti obiectivul

Pentru acest exercitiu, incepeti prin a stabili obiectivul asupra caruia veti
lucra. Daca sunteti la etapa de lansare a unei afaceri, acesta poate fi
propunerea sau ideea dumneavoastra de afaceri — de exemplu, ,lansarea
unei companii de marketing digital”. Daca aveti deja o intreprindere,
stabiliti obiectivul unui proiect concret — de exemplu, ,crearea unui nou
magazin online”.

Pentru a obtine cele mai bune rezultate din acest exercitiu, obiectivul
trebuie sa fie clar si bine definit.

Punctele Dvs. forte si punctele slabe

Prima parte a exercitiului se realizeaza individual. Fiecare membru al
echipei trebuie sa isi evalueze propriile puncte forte si puncte slabe. Este
esential sa fiti sinceri pentru a obtine o imagine reala asupra propriilor
capacitati si asupra capacitatilor echipei. incercati sa va priviti si din
perspectiva partenerilor si colegilor Dvs..

Atunci cand va evaluati punctele forte, intrebati-va:

[ Ce vareuseste in mod natural? Ce talente si aptitudini innascute
aveti?

1 Ce competente ati dezvoltat in timp?

1 Ce va deosebeste de ceilalti si ce va face special?

Atunci cand va evaluati punctele slabe, intrebati-va:
[ Ce obiceiuri de lucru va afecteaza negativ activitatea?
O Ce trasaturi de personalitate va afecteaza negativ activitatea?

1 Aveti lacune in pregatire care sunt relevante pentru ceea ce
faceti? Aveti nevoie de o anumita instruire?
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[ Ce considera ceilalti ca sunt punctele Dvs. slabe? Ce v-ar cere sa
imbunatatiti?

Comparati rezultatele

Dupa ce fiecare dintre voi si-a analizat individual punctele forte si punctele
slabe, comparati rezultatele. Propuneti colegilor de echipa completari sau
modificari si fiti deschisi atunci cand acestia va spun, la randul lor, cum va
percep. Cu cat sunteti mai deschisi si mai sinceri unii cu altii, pastrand in
acelasi timp respectul reciproc, cu atat veti putea identifica mai clar
oportunitatile si amenintarile.

Acum puteti completa doua dintre cele patru cadrane ale analizei SWOT.
Includeti in tabel toate punctele forte si punctele slabe identificate si
indicati, in dreptul fiecaruia, numele persoanei careia ii corespunde.

Puncte forte Puncte slabe

Oportunitati Amenintari

in continuare, analizati situatia ca o echip&, nu ca un grup de persoane
separate. Examinati punctele forte si punctele slabe identificate si vedeti
daca punctele forte ale unui membru al echipei pot compensa punctele
slabe ale altuia. Discutati impreuna rezultatele si stabiliti care sunt, in
ansamblu, punctele forte si punctele slabe ale echipei.
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Oportunitati si amenintari

La fel ca intr-o analiza SWOT obisnuita, poate fi util sa considerati
oportunitatile si amenintarile ca factori externi — din afara echipei, dar care
influenteaza obiectivele proiectului. Concentrandu-va pe obiectiv,
intocmiti o lista a oportunitatilor si amenintarilor externe pe care echipa le
percepe in legatura cu proiectul.

Pentru ajutor in identificarea oportunitatilor si amenintarilor, consultati
Instrumentul 4.1: Analiza SWOT, Pasii 4 si 5.

Puneti toate impreuna

Dupa finalizarea analizei SWOT, puteti incepe sa discutati strategiile de
maximizare a oportunitatilor si de minimizare a amenintarilor. Pentru mai
multe sfaturi pe aceasta tema, consultati Instrumentul 4.1: Analiza SWOT,
Pasul 7.

Alianta Tntreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova (AIM) - www.aimm.md Pagina 75



Ghidul intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova Editia 2026

Capitolul 3: Generarea si
dezvoltarea ideilor
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Instrumentul 3.1 Bazele brainstormingului

- nu exista raspunsuri gresite

De ce este util?

Cu cat mai multe idei, cu atat mai bine! O tehnica de
brainstorming bine aplicata poate maximiza numarul de idei
noi generate de echipa, astfel incat sa o alegeti pe cea mai
potrivita situatiei Dvs..

Cui se adreseaza? | Tuturor echipelor!

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]

Cand este necesar? | IMM matur [ x ]

Ce va ofera acest

Ghid?

Pasul 1:

Lansarea unei companii noi sau a unei initiative de proiect.

Acest ghid prezinta principiile de baza ale unei sesiuni de
brainstorming eficiente si constructive in cadrul unei echipe.
Instrumentele prezentate in continuare includ tehnici mai
complexe, insa acestea nu vor fi eficiente daca principiile de
baza nu sunt intelese si acceptate de toti participantii.

Ce este brainstormingul?

Brainstormingul este o tehnica prin care Dvs. si echipa definiti o problema
si cautati solutii prin colectarea unei liste de idei spontane. Scopul este de
a elibera creativitatea tuturor membrilor echipei si de a identifica cea mai
larga gama posibila de solutii la problema Dvs..

Nu exista raspunsuri gresite

Cea mai importanta dintre toate ,regulile brainstormingului” este ca nu
exista raspunsuri gresite. Este esential ca toti participantii sa simta ca
mediul este deschis si primitor, astfel incat fiecare sa contribuie la
maximum. In timpul brainstormingului, scopul este generarea de idei le
puteti evalua ulterior, in echipa.
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Cele 4 reguli

in mod traditional, o sesiune de brainstorming reusita se bazeaza pe
patru reguli:

1. Nu judecati ideile. Acceptati ideile tuturor membrilor echipei, chiar
daca nu sunteti de acord cu ele. in aceasta etapa, scopul nu este
sa dezbateti fiecare idee, ci sa adunati cat mai multe idei pe care sa
le puteti analiza ulterior. Pentru discutii critice va fi suficient timp
dupa incheierea brainstormingului.

2. Ganditi liber. in brainstorming nicio idee nu este absurd3,
nepractica sau imposibila. La fel cum nu judecati ideile neobisnuite
ale altora, trebuie sa va simtiti liber sa le propuneti pe ale Dvs.!

3. Cu cat mai multe idei, cu atat mai bine. Stabiliti-va un obiectiv, de
exemplu, sa identificati cel putin 20 de solutii inainte de a incepe sa
discutati fiecare idee in parte.

4. Mai multe minti gandesc mai bine decat una. La o sesiune de
brainstorming este bine sa participe cat mai multe persoane, in
masura in care acest lucru este posibil. Fiecare participant vine cu
propria perspectiva si propriile idei. Cu cat sunt implicate mai multe
persoane, cu atat cresc sansele de a genera idei noi si de a le
dezvolta pe cele propuse de ceilalti..

Asigurati-va ca toti participantii cunosc regulile inhainte de inceperea
sesiunii si sunt de acord sa le respecte. Este suficient ca o singura
persoana sa inceapa sa judece sau sa critice ideile celorlalti (mai ales daca
este conducatorul echipei) pentru a compromite intreaga sesiune de
brainstorming.
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Tehnici de brainstorming

Exista numeroase tehnici creative de brainstorming, iar unele dintre ele vor
fi prezentate in continuare in acest capitol. Pentru inceput, respectand
cele patru reguli de mai sus, puteti organiza o sesiune simpla de
brainstorming in mai multe moduri:

1 Discutie in grup — Toti participantii se reunesc si discuta liber. Ideile
sunt exprimate pe masura ce apar si discutate impreuna, intr-o
atmosfera relaxata, care ii ajuta pe participanti sa se simta in largul
lor si sa vina cu idei noi.

0 Discutie cu un moderator —Pentru a structura mai bine discutia,
puteti desemna un facilitator. Acesta poate nota ideile intr-un loc
vizibil pentru toti, de exemplu pe o tabla, si le poate organiza pe
masura ce sunt formulate de membrii echipei..

1 Brainstorming individual urmat de discutia in grup - in acest caz,
fiecare participant incepe prin a formula idei individual, dupa care
toate ideile sunt prezentate grupului. De exemplu, facilitatorul poate
distribui fiecarui participant cate 10 foite adezive si poate spune:
,Notati 10 idei in urmatoarele 5 minute”. La expirarea timpului,
participantii lipesc foitele pe tabla si citesc ideile celorlalti. Aceasta
metoda poate fi deosebit de utila in echipele in care unii participanti
ezita sa isi exprime ideile in fata grupului, deoarece le ofera tuturor
posibilitatea de a contribui..

Nota: Daca aveti rolul de facilitator al unei sesiuni de brainstorming,
este foarte important sa notati sau sa repetati ideile fiecarui participant

exact asa cum au fost formulate, fara sa le reformulati sau sa le
modificati. Astfel, participantii continua sa isi perceapa ideile ca fiind
ale lor, iar facilitatorul isi pastreaza neutralitatea.

incercati!

Indiferent de tehnicile pe care decideti sa le aplicati, ideea principala este
sa le incercati! Echipele se vor confrunta cu provocari nu o data, ci de
multe ori. Cu cat lucrati mai mult intr-un mod creativ si colaborativ, cu atat
veti deveni mai buni. Nu va descurajati daca prima sesiune de
brainstorming nu a dat rezultatele pe care le-ati dorit. incercati din nou!
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Instrumentul 3.2 Cele sase palarii
ganditoare

Cele 6 palarii reprezinta o tehnica avansata de brainstorming
si discutie n grup, care ajuta grupurile diverse sa valorifice la

De ce este util? maximum procesul de generare a ideilor si creativitatea, sa
reduca disputele inutile si sa obtina o perspectiva echilibrata si
cuprinzatoare.

Cui se adreseaza? | Tuturor echipelor!

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]

IMM matur [x]
Ori de céte ori aveti o problema care necesita discutie sau
brainstorming!

Cand este necesar?

Veti obtine o prezentare generala a procesului celor 6 palarii,
precum si exemple de utilizare. Acest instrument prezinta
Ce va ofera acest bazele unui brainstorming de succes si constructiv in echipa.
Ghid? Idei mai complexe sunt prezentate in instrumentele urmatoare,
insa fara o acceptare deplina a elementelor de baza, niciuna
dintre ele nu va oferi rezultate utile.

Metodologia celor 6 palarii

Metoda celor sase palarii porneste de la ideea ca oamenii gandesc si
abordeaza problemele ih moduri diferite, de exemplu, pornind de la fapte,
emotii sau idei creative. Putem valorifica mai bine aceste moduri de
gandire atunci cand intelegem perspectiva din care analizam o problema
si he organizam ideile impreuna cu echipa.

Aici intervine metoda celor sase palarii. Fiecare ,palarie” reprezinta un
anumit mod de a privi si analiza o problema, prezentat la Pasul 2. Atunci
cand ,ne punem"” o anumita palarie, alegem sa analizam problema din
perspectiva respectiva, iar intreaga echipa incearca sa gandeasca in
acelasi mod. Evident, nu aveti nevoie de palarii adevarate, de cele mai
multe ori este suficient sa spuneti, de exemplu, ,Am o idee de Palarie
Galbena” si sa o prezentati.
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Ce reprezinta palariile?

Editia 2026

Palaria Aici identificati toate [ Palaria Prin gandirea de tip

Alba datele si informatiile | Neagra .palarie neagra”,
cunoscute si analizati toate
necunoscute despre aspectele negative
o problema. ale deciziei.

=

Palaria Cu palaria rosie, Palaria Palaria Verde este

Rosie analizati problemele [ Verde destinata creativitatii.
folosind intuitia,
reactia instinctiva si
emotiile.

Palaria Folositi palaria Palaria Palaria Albastra este

Galbena galbena pentru a Albastra destinata controlului
gandi pozitiv. procesului

Cum se folosesc palariile

Ca in orice sesiune de brainstorming, incepeti prin a stabili obiectivul. in
majoritatea cazurilor, acesta va fi problema sau subiectul pe care urmeaza
sa il analizati impreuna cu echipa.

incepeti aplicarea metodei celor sase palarii cu Palria Albastra. De regul3,
aceasta este palaria pe care o veti folosi cel mai putin. Conducatorul
echipei ar trebui sa explice scopul discutiei si modul in care se va
desfasura exercitiul. De asemenea, participantii trebuie sa stie ca pot
reveni oricand la Palaria Albastra daca au nevoie sa clarifice modul in care
se desfasoara procesul.
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Care este scopul
acestei sedinte sau
discutii?

Ce proces vom
utiliza? (inclusiv
ordinea palariilor)

Cum va fi gestionata
sedinta sau discutia?

Palaria Alba

Identificati problemele
potentiale,
amenintarile,
ingrijorarile si cele mai
pesimiste scenarii

Nu o folositi pentru
reactii emotionale (de
ex., ,Ma simt foarte
inconfortabil cu
aceasta idee").
Acestea tin de Palaria
Rosie

Ce stiti despre
subiectul Dvs.?

Ce nu stiti despre
subiectul Dvs.?

Concentrati-va aici pe
fapte si date (nu
includeti
rationamente,
presupuneri, deductii
sau judecati de
valoare)

Editia 2026

Folositi palaria rosie
pentru a va exprima
emotiile si ingrijorarile
Jnstinctive”. Aceste
emotii nu trebuie
explicate (adica nu se
intreaba ,de ce simtiti
asta?")

Notati toate emotiile
de tip ,palarie rosie"”
ale participantilor si
treceti mai departe.

Palaria Galbena

Palaria Verde

Ganditi-va la
beneficiile potentiale,
oportunitati si cele mai
optimiste scenarii

Nu o folositi pentru
reactii emotionale (de
ex., ,imi place enorm
aceasta idee!”).
Acestea tin de Palaria
Rosie

Sunt incurajate ideile
creative si neobisnuite

Pe cat posibil, echipa ar trebui sa parcurga impreuna toate cele sase
palarii. Atunci cand folositi o anumita palarie, incercati sa va limitati la
modul de gandire pe care aceasta il reprezinta.

Exemplu de brainstorming cu cele 6 palarii

Situatia: Dumneavoastra si echipa intentionati sa deschideti un restaurant
cu specific taco. Ati gasit un spatiu pe care I-ati putea lua in locatiune si
renova. inainte de a semna contractul, doriti sa analizati toate aspectele

acestei decizii.
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lata diagrama elaborata de echipa

® Obiectivul temei: sa
discutam cat de
potrivit este acest
spatiu pentru
restaurantul nostru de
tacos / planul de
afaceri

® Vom urma ordinea:
alba > galbena >
neagra > rosie >
verde

Palaria Alba

@ Spatiul este intr-o
stare proasta si
necesita renovare -
costuri mari

@® Daca inchiriem si
renovam acum, vom

@ Chiria este de 1000
UsD

@ Spatiul are un flux
mare de pietoni

@ Exista parcare

@ Suprafata este de
50 m?

@ Anterior a
functionat aici un
restaurant

@ Spatiul nu a fost
utilizat de 3 ani

® Nu stim daca exista
o problema cu
mucegaiul

® Nu stim cat va
costa incalzirea,
avand in vedere
izolatia veche

@ Nu stim daca au
existat probleme cu
vecinii.

@ ctc.

Editia 2026

® Doug - chiria de
1000 USD ma
nelinisteste foarte
mult

® Fred — nu ma simt
confortabil pana nu
discutam cu toti
vecinii

Palaria Galbena

Palaria Verde

@ Spatiul este exact
ceea ce cautam

@ Suprafata este
suficient de mare
pentru afacerea
noastra, dar suficient

® Jane - Ce-ar fi sa
propunem
cumpararea spatiului,
nu inchirierea?

® Jane - Am putea
face proprietarul
partener, pentru a
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deschide iarna - de mica pentru a ne reduce costurile de
sezonul slab permite renovarea renovare?
@ ctc. @ ctc. ® Jane - Ce-arfisa

inchidem iarna si sa
economisim la
incalzire?

Dupa acest exercitiu, echipa poate considera ca are o imagine suficient de
clara asupra situatiei si poate lua o decizie. SAU poate ajunge la concluzia:
Jimi place foarte mult ideea propusd de Jane la Paldria Verde, de a
cumpara spatiul in loc sa il luam in locatiune. Sa mai facem o runda cu cele
sase palarii si sa analizam aceasta posibilitate.”

O alta varianta este ca echipa sa considere ca reactiile exprimate la Palaria
Rosie sunt cele mai importante si ca aceste preocupari trebuie clarificate
- de exemplu, printr-o cercetare suplimentara. Rezultatele exercitiului vor
depinde de situatia concreta.

Cateva idei pentru Palaria Albastra

Atunci cand dumneavoastra si echipa folositi Palaria Albastra pentru a
decide cum veti organiza discutia, este important sa tineti cont de faptul
ca metoda celor sase palarii poate fi aplicata in mai multe moduri. Puteti
folosi palariile intr-o ordine stabilita dinainte sau puteti recurge la ele pe
masura ce apare necesitatea. De asemenea, le puteti parcurge in diferite
ordine si puteti decide cat de strict doriti sa aplicati regulile fiecarei palarii.
Va recomandam sa incercati mai multe variante si sa o alegeti pe cea care
vi se potriveste cel mai bine dumneavoastra si echipei.. lata céateva
exemple de abordari frecvente:

1. Alba, Neagra, Galbena, Rosie, Verde — Daca aveti deja o idee clar
definita pe care doriti sa o analizati, incepeti cu Palaria Alba si
identificati tot ce stiti si nu stiti despre situatie (aspectele
necunoscute le puteti formula sub forma de intrebari, pentru a
reveni ulterior asupra lor). Apoi parcurgeti palariile Neagra,
Galbena si Rosie pentru a analiza ideea principala. in final,
incheiati cu Palaria Verde, pentru a genera idei de solutionare a
problemelor identificate sau de dezvoltare a ideilor aparute

2. incepeti cu Verde - Daca nu stiti exact ce idee doriti s& analizati,
incepeti cu palaria verde si generati o vreme idei indraznete. Apoi
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alegeti cateva idei de discutat si folositi celelalte palarii pentru a le
analiza si explora.

3. Incepeti cu Rosie — Dac$ stiti ca echipa are sentimente si emotii
puternice fata de o problema, poate fi util sa incepeti cu Palaria
Rosie, pentru ca toate acestea sa fie exprimate deschis. Dupa ce
ati consemnat toate informatiile de tip ,palarie rosie”, treceti la
celelalte palarii cu mintea mai limpede.

Pentru a descarca fisa de lucru pentru metoda celor sase palarii
ganditoare, accesati linkul sau scanati codul QR de mai jos:

https://tinyurl.com/yys9v49t
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Capitolul 4: Instrumente
pentru planificarea afacerii
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Instrumentul 4.1 Analiza SWOT

Analiza SWOT va ajuta sa priviti dincolo de idei si entuziasm si
sa intelegeti in mod obiectiv caracteristicile afacerii Dvs..

De ce este util?

Practic, tuturor! Persoanelor care intentioneaza sa lanseze o
afacere, antreprenorilor, managerilor — indiferent de etapa in
care se afla afacerea, o analiza obiectiva si realista poate fi utila
oricui.

Cui se adreseaza?

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ x ]
Cand este necesar? | IMM matur [ ]
Oricand efectuati o autoevaluare a companiei sau a ideii Dvs.

Ce va ofera acest | Veti afla ce este analiza SWOT, cum se realizeaza si cum sa
ghid? folositi rezultatele pentru a lua decizii de afaceri mai bune.

Analiza SWOT

Analiza SWOT este un instrument care va ajuta sa identificati punctele
forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile unei intreprinderi sau
ale unui proiect. Analiza poate fi realizata la nivelul intregii intreprinderi,
pentru a evalua directia generala in care aceasta se dezvolta si pentru a
facilita planificarea, sau la nivelul unui anumit proiect la care lucrati — de
exemplu, o campanie de marketing. De asemenea, puteti realiza o ,analiza
SWOT personald” pentru a va evalua pe dumneavoastra, partenerii sau
echipa. Acest caz este prezentat in Instrumentul 2.4: Analiza SWOT
personala si de echipa.

De regula, analiza SWOT este prezentata sub forma unui tabel, precum cel
de mai jos..
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Puncte slabe

Puncte forte

Oportunitati Amenintari

Scopul analizei SWOT este sa va intrebati, impreuna cu echipa, care sunt
punctele forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile companiei
sau ale proiectului si sa le organizati intr-o diagrama clara, pentru
analiza.

Nota: factori interni vs. factori externi

Pentru a intelege mai bine de unde provine fiecare factor, analiza SWOT
este deseori impartita in factori , interni” si , externi”. Punctele forte si
punctele slabe sunt factori ,,interni”, deoarece, in general, tin de aspecte
aflate sub controlul intreprinderii. De exemplu, , fluctuatia ridicata a
personalului” poate fi un punct slab, insa dumneavoastra si echipa puteti
lua mdsuri pentru a solutiona aceasta problemd — prin urmare, este un
factor intern.

Oportunitatile si amenintarile sunt considerate factori ,, externi”,
deoarece, in mare parte, nu se afla sub controlul dumneavoastra. De
exemplu, deschiderea unei afaceri concurente puternice chiar peste drum
reprezintd o amenintare pe care nici dumneavoastra, nici echipa nu o
puteti controla.

Nu este obligatoriu sa priviti analiza SWOT prin prisma acestei delimitari
intre factorii interni §i externi, insd ea poate ajuta la o mai buna
organizare a ideilor in timpul brainstormingului si a/ lucrului in echipa.
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Identificarea punctelor forte

Punctele forte sunt acele aspecte care reprezinta avantaje pentru
intreprinderea dumneavoastra. Acestea pot include::

O Lucruri pe care compania le face bine;

O Valoarea distincta pe care o puteti oferi clientilor;

O Resurse interne — angajati calificati, procese bine organizate etc.;
Q

Active precum tehnologii specializate, proprietate intelectuala etc.

Identificarea punctelor slabe

Atunci cand analizati punctele slabe ale companiei, trebuie sa fiti cat mai
lucid si autocritic posibil. Multora nu le place sa vorbeasca despre
punctele lor slabe, insa identificarea acestora este esentiala pentru a le
reduce sau elimina complet.

Pentru a va identifica punctele slabe, porniti de la intrebarea simpla: ,Ce
ne impiedica sa avansam ca si companie?" Aspectele identificate pot
include

O Resurse materiale sau financiare limitate;
O Domenii in care concurentii se descurca mai bine;

O Lipsa de claritate a propunerii de valoare sau a strategiei de
vanzare;

1 Domenii in care nu aveti planuri bine definite.

Identificarea oportunitatilor

Ce factori din mediul in care activati va pot ajuta sa va dezvoltati, sa va
cresteti vanzarile sau profitul si, in general, sa obtineti rezultate mai bune?
Raspunsurile la aceasta intrebare reprezinta oportunitatile Dvs.

Acestea pot include:
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1 Conditii favorabile de piata — de exemplu, o piata insuficient
deservita in zona dumneavoastra, concurenta redusa etc.;

1 Interesul ridicat al clientilor pentru anumite caracteristici ale
produsului dumneavoastra;

[ Sprijin bun din partea comunitatii;

1 Imagine favorabila in presa sau mass-media ori rezultate bune ale
activitatilor de marketing, care genereaza interes pentru afacerea
dumneavoastra.

Identificarea amenintarilor

Atunci cand analizati amenintarile cu care se confrunta compania, este
important sa incercati sa luati in considerare cea mai larga gama posibila
de riscuri care v-ar putea periclita succesul.

Printre acestea se pot numara:
1 intrarea unor noi concurenti pe piata;

0 aspecte legate de reglementare, situatia politica sau stabilitate, inclusiv
coruptia;

1 informatii negative in presa sau o perceptie negativa in mass-media
asupra intreprinderii ori a sectorului in care activati;

1 schimbarea in sens negativ a atitudinii clientilor.

a

Exemplu de analiza SWOT

Vom parcurge acum o analiza SWOT pentru o companie exemplificativa -
in cazul nostru, o mica pizzerie. lata analiza realizata de compania
noastra imaginara.

Puncte forte Puncte slabe

Retete autentice Amplasament nefavorabil
Bucatar excelent (nu in centru)
Clienti fideli Marketing dezorganizat
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Nu oferim livrare

Oportunitati Amenintari

Orasul nostru este in crestere S-a deschis recent o noua pizzerie

) ) » . cu livrare
Tot mai multi oameni iau masa in

oras in apropiere s-a deschis un nou
lant de burgeri

Imediat ne putem forma o imagine a companiei noastre. Doar analizand
informatiile din fata noastra, incepem sa observam diverse masuri pe
care le putem lua pentru a creste vanzarile companiei si a-i consolida
viitorul.

Cum folosim rezultatele analizei SWOT

Dupa finalizarea analizei, este util sa examinam pe rand fiecare dintre cele
patru componente SWOT si s& discutdm elementele identificate. in multe
cazuri, simplul fapt ca aceste aspecte sunt puse pe masa si discutate
deschis este suficient pentru ca Dvs. si echipa sa incepeti sa faceti planuri.
in alte cazuri, o abordare mai structuratd poate ajuta la valorificarea mai
buna a rezultatelor. in linii generale, trebuie s& vedem cum putem folosi
punctele forte si oportunitatile si cum putem aborda punctele slabe si
amenintarile sau riscurile.

7.1 Valorificati punctele forte

Primul pas este sa constientizati ca firma are puncte forte si sa va intrebati
daca le valorificati la maximum. Poate ca nu promovati suficient retetele
autentice? Situatia difera de la o intreprindere la alta, insa intrebarea
ramane aceeasi: ne valorificam la maximum punctele forte? Daca
raspunsul este ,nu”, cum le putem folosi mai bine?

7.2 Gestionati punctele slabe

|dentificarea obiectiva a punctelor slabe si discutarea lor deschisa va
permit sa gasiti solutii pentru a le elimina sau pentru a le reduce impactul.
De exemplu, daca activitatile de marketing sunt dezorganizate, ar trebui
sa lucrati la un plan de marketing. Unele puncte slabe, cum ar fi o
amplasare nefavorabila, sunt dificil de remediat sau nu pot fi solutionate in
mod practic. insa le puteti reduce impactul - de exemplu, prin introducerea
serviciilor de livrare.
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7.3 Valorificati oportunitatile

Identificarea oportunitatilor din jurul afacerii va permite sa discutati despre
modul in care le puteti valorifica. Daca multe persoane prefera sa comande
mancare la pachet, ar trebui sa luati in considerare introducerea serviciilor
de livrare! in multe cazuri, oportunitatile pot fi folosite si pentru a
compensa punctele slabe.

7.4 Atenuati impactului amenintarilor

Prin natura lor, amenintarile sunt factori pe care nu ii puteti controla. Daca
un concurent intrd pe piata, nu 1l puteti impiedica. insa, dacd sunteti
constienti de aceasta amenintare, puteti elabora strategii pentru a-i reduce
impactul si pentru a va pregati sa ii faceti fata.

Daca in oras urmeaza sa se deschida un restaurant dintr-un lant, puteti
pune mai mult accent in promovare pe faptul ca afacerea dumneavoastra
este una locala si pe legatura acesteia cu comunitatea. Bazati-va pe clientii
fideli si elaborati un plan de promovare si pozitionare care sa va ajute sa
faceti fata concurentei.

7.5 Punem toate elementele impreuna

in multe cazuri, puteti folosi elementele dintr-o componenta a analizei
SWOT pentru a raspunde problemelor identificate in alta. Pentru o scurta
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introducere in aceasta abordare, consultati matricea strategiilor SWOT de

Strategii Puncte forte - Strategii Puncte forte -
Oportunitati Amenintari

Care dintre punctele Care dintre punctele
forte pot fi folosite forte pot fi folosite
pentru a valorifica pentru a atenua

oportunitatile? amenintarile identificate?

Strategii Puncte slabe - .
Oportunititi Strategii Puncte slabe -

Ce actiuni puteti Amenintari
intreprinde pentru a Cum puteti reduce
reduce sau elimina punctele slabe ale

punctele slabe ale companiei pentru a
companiei, pe baza atenua sau evita

oportunitatilor s “
od  aoco  aole amenintarile c11 care vA

mai jos.

Acesta este doar un exemplu al tipurilor de intrebari si strategii pe care le
puteti extrage din analiza SWOT. Fiecare companie si echipa este
diferita, asa ca preluati si folositi elementele care vi se potrivesc cel mai
bine!

Instrumentul 4.2 Lean Canvas

Va permite sa definiti rapid principalele elemente ale modelului
dumneavoastra de afaceri si sa identificati ipotezele-cheie
privind noua intreprindere, noul produs sau serviciu In loc s
petreceti luni intregi scriind un plan de afaceri bazat pe teorie,
acest document va permite sa incepeti testarea noii idei de
afaceri in cateva zile.

De ce este util?

Organizatiilor noi (startupuri) sau companiilor care testeaza un

Cui se adreseaza? . .
produs/serviciu nou.

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
Cand este necesar? | matur [x]

Atunci cand stabiliti ce sa vindeti si cum sa vindeti.
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Ce va ofera acest Acest instrument prezinta pasii necesari pentru completarea si
Ghid? utilizarea modelului Lean Canvas.

Problema Propunerea Avantajul Segmentele de
unica de competitiv clienti
2 valoare exclusiv 1

4 )

K
cheie 5

Structura costurilor Sursele de venit

Pregatirea informatiilor pentru Lean Canvas

inainte de a completa modelul Lean Canvas, singur sau in echipd, este
recomandat sa colectati informatii si relatari despre problema pe care
produsul/serviciul Dvs. urmareste sa o rezolve. Instrumentul ,Interviul
privind problema” ofera o structura detaliata pentru colectarea acestor
informatii (consultati Instrumentul 4.3: Interviuri privind problemele
clientilor). Daca nu aveti posibilitatea de a realiza interviuri privind
problema inainte de a incepe completarea Lean Canvas, este important sa
aveti un raspuns clar la urmatoarele intrebari:

O Cine va cumpara acest produs sau serviciu?

O Ce problema sau dificultate a clientului meu rezolva acest
produs/serviciu?

1 De ce doreste clientul meu ca aceasta problema sa fie rezolvata?
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Pregatirea materialelor

Materiale:
1. Sablonul Lean Canvas (hartie A3 sau mai mare);
2. Marker negru cu varf subtire;
3. Notite autoadezive verzi (7 cm x 7 cm);

4. Notite autoadezive roz (7 cm x 7 cm).

Tipariti sau desenati un Lean Canvas pe o foaie de format A3 sau mai mare
(este potrivita si o foaie de flipchart asezata orizontal). Puteti scrie direct
pe Lean Canvas, insa va recomandam sa folositi foite adezive de doua
culori si un marker negru, pentru a organiza diferitele tipuri de informatii.

Daca aveti foite adezive verzi si roz, atunci cand adaugati informatii pe
Lean Canvas folositi foitele ,verzi” pentru informatiile pe care le-ati testat
deja si ati confirmat ca sunt adevarate. Folositi foitele ,roz” pentru
informatiile bazate pe presupunerile dumneavoastra despre ceea ce
credeti ca este adevarat. La prima completare a Lean Canvas, este firesc
ca cea mai mare parte a acestuia sa fie acoperita cu foite ,roz" — nu este
nicio problema. Aceste foite roz reprezintd riscuri pentru afacerea
dumneavoastra. Obiectivul este apoi sa reduceti riscurile afacerii,
verificand daca presupunerile dumneavoastra (foitele roz) sunt adevarate
sau false si completénd treptat Lean Canvas cu fapte confirmate (foitele
verzi).

Pe fiecare foita adeziva puteti scrie un cuvant sau o expresie ori, si mai
bine, puteti face un mic desen care sa reprezinte ideea respectiva. De
exemplu, daca notati ca ,problema” clientului este legata de timpul prea
mare de asteptare pentru un serviciu, puteti desena un ceas pe foita
adeziva.

in continuare, vom completa Lean Canvas, rubricad cu rubrica, folosind
foitele adezive.

iésuta Segmentele de clienti

Succesul afacerii depinde de capacitatea de a rezolva problema
clientului — de aceea va va plati. Produsul sau serviciul Dvs. va rezolva in
cele din urma problemele (sau va implini dorintele) clientilor. Prin urmare,
incepem completarea Lean Canvas prin definirea a 1-3 ,segmente” sau
tipuri de clienti.
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Casuta
2:

 Cine va cumpara produsul sau serviciul Dvs.?

Exemplu: ,Profesionisti din mediul de afaceri urban” sau ,Manageri de
magazine de imbracaminte”

Grupati clientii in functie de problemele sau dorintele lor. De exemplu, un
restaurant poate include clientii barbati si femei in acelasi grup, deoarece
ambele categorii iau masa la restaurant in egala masura. Un magazin de
imbracaminte, in schimb, i-ar grupa diferit.

Nu va limitati la gruparea clientilor dupa varsta, gen sau locatie — ganditi-
va cine are probleme similare legate de produsul pe care intentionati sa il
vindeti. Aceasta va va ajuta sa definiti ulterior solutia si strategia de
marketing optime.

Problema

Ganditi-va la viata clientului inainte ca acesta sa afle despre produsul sau
serviciul Dvs.. Cu ce se confrunta? Ce isi doreste cel mai mult? Fiti cat
mai specific atunci cand definiti problema pe care o veti rezolva pentru
client, luand in considerare atat care este problema, cat si de ce
reprezinta o problema.

1 Ce probleme ale fiecarui segment de clienti intentionati sa
rezolvati?

Exemplu: ,Clientii restaurantelor din acest oras asteapta prea mult sa fie
serviti" sau ,Femeile cu varsta intre 25 si 35 de ani nu au optiuni de
imbracaminte de calitate in oras.”

O modalitate excelenta de a stabili ce sa includeti in aceasta sectiune
este realizarea ,interviurilor privind problema” (Instrumentul 4.3:
Interviuri privind problemele clientilor). in cadrul acestor discutii cu
potentialii clienti, puteti pune intrebari despre dificultatile cu care se
confrunta in prezent.

Solutia

LSolutiile” Dvs. sunt produsele sau serviciile pe care le oferiti. Este posibil
ca clientii sa plateasca pentru unele ,solutii” si sa primeasca altele
gratuit. Definiti cel putin o solutie pentru fiecare problema identificata. Nu
notati solutii care nu sunt legate de o problema a clientului — nu puteti
rezolva o problema pe care clientul nu o are.

[ Cum veti rezolva problemele clientilor?
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Exemplu: ,Rezervari sau precomenzi online la restaurant” sau
Jmbracaminte din bumbac rezistent, cu o durata de utilizare de peste 5
ani”

Valoarea unica oferita clientului

in timp ce solutia reprezintd ,ce” le oferiti clientilor, valoarea oferita explica
,de ce" acest lucru este important pentru ei. Atunci cand ati discutat cu
potentialii clienti despre problemele cu care se confrunta in prezent, de ce
ii afectau atat de mult aceste probleme? Ce emotii negative le provocau?

Valoarea oferita descrie emotiile pozitive si rezultatele de care beneficiaza
clientii atunci cand cumpara produsul sau serviciul dumneavoastra. Acesta
este adevaratul motiv pentru care clientii cumpara de la dumneavoastra.
Este posibil ca si alte intreprinderi sa ofere aceeasi valoare, insa valoarea

oferita de dumneavoastra ar trebui sa fie ,unica” in comparatie cu solutia
pe care clientii o folosesc in prezent.

ad Cum se imbunatateste viata clientilor datorita solutiei pe care le-o
oferiti?

Exemple: ,O iesire la restaurant fara griji” sau ,Mai putine cumparaturi,
economisind timp si bani”.

4anall Canalele

Canalele descriu modul in care stabilim conexiuni. Este util sa definim
doua tipuri de ,canale”, de productie si de marketing.

5.1 Canalele de productie

Canalele de productie descriu modul in care produsul sau serviciul
ajunge la client. Aceasta este o scurta nota care explica de unde colectati
resursele, cum realizati produsul sau pregatiti serviciul si cum livrati
solutia clientului.

5.2 Canalele de marketing

Canalele de marketing descriu instrumentele si platformele pe care le veti
folosi pentru a informa clientii despre produsele si serviciile Dvs.. O
modalitate excelenta de a identifica canalele de marketing potrivite este
sa ii intrebati pe potentialii clienti unde cauta o solutie la problema

Alianta Tntreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova (AIM) - www.aimm.md Pagina 97



Ghidul intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova Editia 2026

Casuta
6:

Casuta
7:

identificatd. Cauta pe Google? intreaba intr-un grup de Facebook? Merg
la supermarket? Participa la o expozitie de afaceri? Locul in care clientii
cauta o solutie este, de regula, cel mai bun loc pentru a va prezenta
produsul sau serviciul.

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

Exemplu: ,Pagini si reclame pe Facebook si Tripadvisor” sau ,Stand la o
expozitie de moda”

Sursele de venit

Sursele de venit reprezinta diversele modalitati prin care castigati bani.
De regula, aici sunt stabilite preturile produselor si serviciilor pe care le
oferiti. Tot aici este descris modul in care vindeti produsele, de exemplu
prin abonamente lunare, produse cumparate o singura data sau pachete
care includ mai multe produse.

in plus, unele intreprinderi genereaza produse secundare valoroase in
procesul de realizare a produsului sau de prestare a serviciului, de
exemplu resturi de materiale, date sau cunostinte. In anumite situatii,
aceste produse secundare pot fi vandute altor persoane pentru a genera
venituri suplimentare. De exemplu, un tamplar poate vinde mobila
clientilor, iar rumegusul — producatorilor de peleti pentru sobe. Un alt
exemplu ar fi o firma de consultanta care le ofera contra plata clientilor
consultanta in marketing, iar ulterior reuneste rezultatele cercetarilor sale
intr-o carte sau intr-un curs si il vinde publicului..

O Cum va castiga bani afacerea Dvs.?

Exemplu: ,Oferta speciala pentru pranz - 89 MDL" sau ,Abonament lunar
pentru livrarea la domiciliu a doua articole de imbracaminte pe luna”.

Structura costurilor

Costurile afacerii pot fi impartite in trei categorii: costuri de lansare,
costuri fixe lunare si costuri variabile.

Costurile de lansare sunt investitiile unice necesare pentru a porni
afacerea sau pentru a face urmatorul pas in dezvoltarea companiei.
Acestea pot include achizitionarea de echipamente noi sau plata unui
curs de acreditare.

Costurile fixe lunare sunt cheltuielile care nu variaza in functie de
numarul de produse sau servicii furnizate. Exemple sunt salariile lunare
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Casuta
8:

sau chiria. Chiar daca aceste costuri se pot modifica de la o luna la alta,
veti plati aceeasi suma indiferent daca vindeti o singura unitate sau 500.

Costurile variabile sunt cele influentate de numarul de unitati vandute. De
exemplu, ambalajul este un cost variabil — cheltuiti 15 MDL pentru o cutie
cand vindeti un produs si 300 MDL pentru 30 de cutii cand vindeti 30 de
produse. Daca nu ati vinde niciun produs, nu ati cheltui nimic pe cutii (dar
ati plati in continuare cheltuiala ,fixa" a chiriei pentru spatiul de
productie).

(d Cum va cheltui bani afacerea Dvs.?

Exemplu: ,15.000 MDL pentru un cuptor industrial” sau ,, 70 MDL per
produs pentru livrare”

Indicatorii-cheie

Acestia sunt cei mai importanti indicatori pe care trebuie sa ii masurati si
sa ii monitorizati in cadrul afacerii. Prin identificarea lor, puteti stabili
standardele si rezultatele asteptate ale afacerii. Cei 3-5 ,indicatori” pe
care 1i urmariti cel mai atent ar trebui sa fie cei care influenteaza direct
succesul afacerii.

De exemplu, daca stiti ca pentru clienti este o problema importanta sa
astepte 15 minute sau mai mult pentru a-si primi comanda si ca acestia
doresc sa astepte cel mult 10 minute, unul dintre ,indicatorii-cheie” ar
putea fi mentinerea unui timp mediu de asteptare sub 10 minute. Daca
media este de cel mult 10 minute, aveti rezultate bune in acest domeniu si
va puteti concentra asupra imbunatatirii altor aspecte ale afacerii. Daca
timpul de asteptare este de 13 minute, acesta este un semnal de alarma si
stiti ca trebuie sa identificati cauza timpului mare de asteptare si sa
solutionati problema.

Odata ce ati identificat cei mai importanti 3-5 indicatori care trebuie
masurati, puteti concentra atentia echipei asupra aspectelor care vor
influenta succesul afacerii.

Luati in considerare selectarea unor indicatori legati de modul in care
solutionati problema cea mai frustranta pentru clienti sau de factorii care
determina daca prestarea unui serviciu este profitabila sau nu.

1 Cum defineste intreprinderea dumneavoastra succesul?

Exemplu: ,250 de clienti noi pe lund” sau ,Mentinerea ratei de returnare a
produselor la cel mult 5%".
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Casuta Avantaj inechitabil
9:

Un avantaj cu adevarat sustenabil pentru afacerea ta este unul pe care
concurentii nu il pot cumpara. Poate ca acum ai cele mai bune
echipamente, dar acest avantaj dureaza doar pana cand, peste sase luni,
un concurent va cumpara echipamente mai bune. Poate ca ai un pret mai
mic, dar numai pana cand un concurent va gasi o modalitate de a vinde si
mai ieftin decat tine. Poate ca astazi ai mai multa pasiune, dar in afaceri
vor veni si perioade dificile, iar in curédnd un alt tanar antreprenor iti va
depasi nivelul de ,pasiune”. in loc sa te concentrezi pe a fi ,mai bun” decat
concurentii, concentreaza-te pe a fi ,diferit".

Avantajul tau inechitabil descrie modul in care afacerea ta valorifica un
element unic, pe care il are deja sau pe care doresti sa il dezvolti si pe care
nimeni nu il poate copia rapid. Este ,inechitabil” deoarece putini oameni,
daca exista vreunul, au acces la acest avantaj. Exemplele pot include o
relatie importanta, o experienta relevanta sau cultura organizationala a
companiei tale. Indiferent de céti bani ar avea concurentii, acestia nu pot
schimba faptul ca esti varul unui expert din domeniu, ca ai petrecut 10 ani
in Germania perfectionandu-ti meseria sau ca angajatilor tai le place sa
vina la serviciu si au incredere unii in altii. Identificand si protejand astfel
de avantaje, poti spori siguranta pe termen lung a companiei tale.

1 Ce ai deja sau ce vei dezvolta si concurentii nu pot cumpara?

Exemple: ,Ucenicie de 8 ani alaturi de un lider din domeniu"” sau ,Sisteme
de instruire si dezvoltare a angajatilor”.

Testarea

Felicitari! Felicitari! Pana acum, ati completat modelul cu o serie de foite
adezive verzi si roz, care reprezinta strategia dumneavoastra pentru
lansarea sau reinventarea afacerii. Acesta este un prim pas important
pentru identificarea produsului potrivit si stabilirea planului de marketing
si a planului operational pentru afacerea dumneavoastra. Dar este doar
primul pas.

Chiar mai important decat completarea primului Lean Canvas este testarea
acestuia. Dupa cum am mentionat anterior, toate foitele roz de pe model
(presupunerile dumneavoastra despre ceea ce credeti ca au nevoie clientii
sau despre modul in care va functiona afacerea) reprezinta amenintari
pentru continuitatea pe termen lung a afacerii. Unele dintre acestea sunt
deosebit de importante, cum ar fi cele din rubrica ,Problema”. Totusi, toate
foitele roz trebuie validate si transformate in foite verzi (fapte confirmate).

Pentru a incepe testarea strategiei de afaceri, selectati cate 1-3 foite roz
despre care considerati ca vor avea cel mai mare impact asupra directiei
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in care se va dezvolta intreprinderea (adica, daca presupunerea pe care
ati notat-o nu este adevarata, este posibil ca ideea de afaceri sa nu
functioneze). Discutati cu clientii, colaborati cu alte persoane din domeniul
dumneavoastra sau creati produse pentru testare, pentru a incepe sa va
validati presupunerile, una cate una, pana cand modelul va fi completat in
intregime cu foite verzi.

Transformarea intr-un plan de afaceri

Dupa ce majoritatea, daca nu toate, presupunerilor initiale din Lean Canvas
au fost validate si ati inceput sa testati sau sa vindeti produsul, poate fi util
sa transformati strategia prezentata pe o singura pagina in Lean Canvas
intr-un plan de afaceri mai detaliat. Daca doriti sa atrageti investitii, de
regula, este necesar un plan de afaceri. Atunci cand redactati planul de
afaceri, puteti prelua informatiile din rubricile Lean Canvas si le puteti
utiliza pentru a-i contura structura, dupa cum este prezentat mai jos..

Sectiunea planului de afaceri Sectiunea Lean Canvas
2) Rezumat executiv Propunerea de valoare si testarea

Segmentele de clienti, problema si

3) Descrierea companiei .
solutia

4) Piata Segmentele de clienti

6) Produse si servicii Solutia si sursele de venit

Propunerea de valoare si canalele
de marketing

8) Activitatea operationala Canalele de productie

10) Evaluarea si atenuarea Indicatorii-cheie, avantajul
riscurilor competitiv exclusiv si testarea

7) Marketing si vanzari
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12) Bugetul si analiza pragului de Structura costurilor si sursele de
rentabilitate venit

Instrumentul 4.3 Interviuri cu clientii
pentru identificarea problemelor

De ce este util?

Cui se adreseaza?

Cand este necesar?

Ce va ofera acest
Ghid?

Cele mai mari riscuri pentru afacerea Dvs. sunt intelegerea
gresita sau presupunerile eronate cu privire la problemele,
nevoile si dorintele potentialilor clienti. Acest exercitiu
contribuie la reducerea acestor riscuri si va ofera informatii
extrem de valoroase, care va vor ajuta sa dezvoltati produsul
potrivit si procesele de vanzare adecvate.

Tuturor celor care conduc o afacere si intentioneaza sa lanseze
o intreprindere noua, un produs nou sau o0 noua campanie de
marketing.

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
matur [x]
La lansarea unei companii noi sau a unei initiative de proiect.

Acest Ghid va va ajuta sa identificati problemele cu care se
confruntd potentialii clienti, de ce acestea reprezinta o
problema si cum sunt solutionate in prezent.
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De completat inainte de interviurile privind problema:

Probleme de rezolvat: Cine se confrunta cu aceste probleme:

1 1
2 2
3 3
4 4
5 5

De completat dupa interviurile privind problema

Segmente de clienti: Probleme / Provocari / Disconforturi:

1 Capacitatea de plata: 1 Intensitatea problemei:
2 Capacitatea de plata: 2 Intensitatea problemei:
3 Capacitatea de plata: 3 Intensitatea problemei:
4 Capacitatea de plata: 4 Intensitatea problemei:
5 Capacitatea de plata: 5 Intensitatea problemei:
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Pasul 1:

Identificati problema care trebuie solutionata

Enumerati problemele, nemultumirile sau dificultatile potentialilor clienti pe
care intentionati sa le solutionati. Inscrieti-le in rubrica ,Probleme care
trebuie solutionate”.

Daca nu avetiinca o idee concreta despre produsele sau serviciile pe care
le veti vinde, ganditi-va la provocarile sau problemele cu care se confrunta
si pe care incearca sa le rezolve oamenii de pe piata vizata. Si mai bine
este daca acesti potentiali clienti platesc deja pentru o solutie, dar nu sunt
multumiti de solutiile disponibile in prezent.

Identificati cine se confrunta cu problema
(potentialii clienti)

Pentru a intelege pe deplin problema pe care incercati sa o rezolvati,
trebuie sa intelegeti persoana sau organizatia care se confrunta cu ea. La
rubrica ,Cine se confrunta cu aceste probleme”, descrieti cat mai concret
potentialul client sau potentialii clienti care se confrunta cu problemele
deja identificate. La pozitia nr. 1, indicati categoria sau descrierea
potentialilor clienti care se confrunta cu problema inscrisa la pozitia nr. 1
din coloana din stdnga. Procedati in acelasi mod pentru celelalte pozitii.

Pregatiti-va pentru interviu

Interviurile privind problemele sau, altfel spus, discutiile cu potentialii
clienti despre nevoile si problemele acestora le ofera antreprenorilor o
modalitate structuratd de a invata direct de la piata. Veti afla daca
aspectele pe care le considerati probleme ale clientilor sunt intr-adevar
percepute de potentialii clienti drept probleme sau dificultati care trebuie
solujtionate.Tn cadrul unui ,interviu privind problemele”, adica al unei
scurte discutii cu un potential client, ar trebui sa incercati sa intelegeti cinci
lucruri:

1. Care este problema clientului meu?

2. De ce reprezinta aceasta o problema?

3. Cine are aceasta problema?

4. Cum rezolva in prezent aceasta problema?

5. Ce nu este suficient de bun la solutiile actuale?

Ar trebui sa realizati cel putin zece interviuri privind problema inainte de a
decide cum sa mergeti mai departe. Totusi, va incurajam sa continuati sa
realizati cateva astfel de interviuri la fiecare sase luni, pentru a fi mereu
la curent cu nevoile actuale ale clientilor si cu dorintele lor in schimbare.

Alianta Tntreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova (AIM) - www.aimm.md Pagina 104



Ghidul intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova Editia 2026

Informatiile obtinute din interviurile privind problema va vor permite
ulterior sa alegeti ce produse si servicii sa oferiti, la ce pret sa le vindeti,
cum sa va promovati afacerea si cum sa va pastrati clientii fideli.

Stabiliti obiectivul si ipoteza interviurilor

inainte de a incepe interviurile cu potentialii clienti despre problemele cu
care acestia se confruntd, trebuie sa stabiliti mai intadi ce anume doriti sa
aflati si ce ipoteza doriti sa verificati.

Obiectivul trebuie sa precizeze ce informatii concrete doriti sa obtineti de
la potentialii clienti sau ce anume doriti sa intelegeti in urma discutiilor cu
acestia.

Ipoteza trebuie sa estimeze cati dintre potentialii clienti intervievati ar
trebui sa raspunda intr-un anumit mod pentru a confirma ceea ce doriti sa
aflati. De exemplu, daca Angela si-ar propune ,sa afle daca persoanele cu
venituri mari din oras cauta sau au cautat in mod activ produse pentru a
gati acasa preparate din bucatarii mai putin cunoscute”, ipoteza sa ar
putea fi: ,cel putin doua dintre cele cinci persoane cu venituri mari pe care
le voi intervieva au cautat si au cumparat anterior produse alimentare
exotice pentru a gati acasa”. Daca trei dintre cele cinci persoane
intervievate confirma acest lucru, Angela va avea un indiciu ca exista o
Lnevoie” pentru a carei satisfacere potentialii sai clienti sunt dispusi sa
plateasca. Daca niciuna sau doar una dintre persoanele intervievate spune
ca a cautat anterior astfel de produse in piata, Angela va trebui sa
identifice o alta problema sau un alt grup de clienti caruia sa i se adreseze.
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Pregatiti intrebarile pentru interviu

Este util sa pregatiti din timp intrebarile pe care doriti sa le adresati, astfel
incat in fiecare interviu sa obtineti raspunsuri la intrebarile care conteaza
cel mai mult. Totusi, nu trebuie sa va limitati la intrebarile pregatite. Daca
persoana intervievata spune ceva interesant despre cum s-a simtit, cum a
incercat anterior sa rezolve problema sau ce anume o preocupa, adresati
intrebari suplimentare pentru a afla mai multe si a intelege mai bine nevoile
sale.

intrebarile trebuie sa fie deschise si s& incurajeze persoana intervievata sa
vorbeasca despre experientele, emotiile si impresiile sale din situatiile in
care s-a confruntat cu problema pe care incercati sa o solutionati. incepeti
cu intrebari generale si treceti treptat la intrebari mai concrete, legate
direct de ceea ce doriti sa aflati.

lata un exemplu de scenariu pe care il puteti folosi sau adapta pentru
propriul interviu privind problema:

1. Care este cea mai dificila parte legata de [problema]?

2. mi puteti povesti despre ultima datd cand s-a intamplat acest
lucru?

3. De ce a fost dificil?

4. Ce ati facut, daca ati facut ceva, pentru a rezolva aceasta
problema?

5. Ce nu va place la solutiile pe care le-ati incercat?

Elaborati un plan

Inainte de a-i intervieva pe potentialii clienti, elaborati un plan privind
persoanele cu care veti discuta si modul in care veti ghida conversatia.
Tineti cont de grupul-tint4 identificat drept potentiali clienti. in timpul
pregatirii, retineti urmatoarele:

Recomandari:

3 Nu pierdeti din vedere obiectivul. Atunci cand discutati cu un
potential client, asigurati-va ca, la sfarsitul conversatiei, aveti
suficiente informatii pentru a confirma sau infirma ipoteza
formulata.

O Discutati fata in fata. incercati s aveti o conversatie deschisa cu
potentialul client si sa aflati despre experientele sale anterioare,
reactiile sale emotionale si situatiile in care s-a confruntat cu
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a

a

problema. Cel mai bun mod de a obtine astfel de informatii este
printr-o discutie directa, fata in fata.

1 Ascultati, puneti intrebari si faceti notite. Pe parcursul
conversatiei, ar trebui sa vorbiti mai putin de 20% din timp. Scopul
interviului este sa aflati cat mai multe si sa ascultati potentialul
client. Veti avea timp sa vorbiti despre propria oferta mai tarziu.

Ce este bine sa evitati:

Nu incercati sa vindeti. Acesta nu este momentul sa prezentati
produsul sau serviciul dumneavoastra drept solutie pentru client. Daca
faceti acest lucru, puteti influenta raspunsurile persoanei intervievate
in favoarea produsului sau serviciului dumneavoastra. Aceasta va
poate spune ca problema este importanta si ca ar cumpara solutia
propusa, dar ulterior sa nu fie dispusa sa plateasca pentru ea. De
aceea, este mai bine sa aflati cum rezolva in prezent problema si sa
lasati prezentarea ofertei pentru mai tarziu.

O Nu va concentrati pe viitor. Clientul stie despre viitor cam tot atat cat

stiti si dumneavoastra — nimic. Un potential client bine intentionat va
poate spune ca, in viitor, ar fi dispus sa plateasca pentru o anumita
solutie sau sa aloce timp pentru a-si rezolva problema. Este insa mult
mai important sa aflati daca a incercat deja sa rezolve problema si cum
a procedat. Faptele sunt mai importante decat presupunerile. Afirmatia
»Cred ca in viitor voi cumpara mai multe produse alimentare ecologice”
poate fi doar o presupunere. Este mai important sa aflati daca persoana
respectiva a cumparat si a consumat astfel de produse in trecut, cat de
des le-a cumparat si cat a platit pentru ele. Un potential client poate
spune ca ar dori sa cumpere produse alimentare ecologice, dar, atunci
cand va trebui efectiv sa le cumpere, aceasta dorinta poate sa nu fie
suficienta pentru a-l determina sa plateasca mai mult decat pentru
produsele conventionale.

O Nu prelungiti inutil interviul. Un interviu ar trebui sa dureze intre cinci

si cincisprezece minute. Nu este bine sa irositi timpul potentialului
client, asa ca adresati intrebarile necesare intr-un mod cét mai eficient.
Daca persoana intervievata doreste sa continue discutia si sa va ofere
mai multe informatii, puteti prelungi conversatia.

Elemente-cheie pentru un interviu reusit:

1. Acordati atentie reactiilor emotionale. Emotiile asociate problemei
pe care potentialii clienti incearca sa o evite sau solutiei pe care o
cauta vor fi importante mai térziu, atunci cand veti incerca sa i
convingeti sa cumpere produsul sau serviciul dumneavoastra. De
exemplu, daca oamenii spun ca le este ,teama” deoarece ,nu au
incredere” in concurentul dumneavoastra, ulterior le puteti oferi
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»Siguranta de a lucra cu un partener de incredere”. Notati reactiile
emotionale exprimate in timpul interviurilor

2. Aflati catii costa solutia actuala. Daca potentialul client incearca
deja sa-si rezolve problema, aflati cat timp, céati bani si cat efort
investeste pentru a gasi sau utiliza o solutie. Aceste informatii va
vor ajuta ulterior sa estimati cat ati putea cere pentru solutia
dumneavoastra sau cat timp ar fi dispus clientul sa aloce pentru a
beneficia de aceasta.

3. Aflati cumisi cauta solutiile. Discuta cu prietenii si familia? Cauta
pe internet? Merg la piata locala? Modul si locurile in care potentialii
clienti cauta in prezent solutii pentru problema lor va vor ajuta
ulterior sa stabiliti unde ar fi cel mai potrivit sa va promovati
produsul sau serviciul.

4. Discutati despre mai multe situatii in care s-au confruntat cu
problema. Este posibil ca problema sa fi fost dificila tocmai pentru
ca s-a manifestat diferit de fiecare data. Tncercajti, prin urmare, sa
aflati si sa notati cel putin trei situatii distincte in care potentialul
client s-a confruntat cu problema si a incercat sa o rezolve.

5. Folositi metoda ,,5 de ce?"” pentru a ajunge la cauza problemei.
Pentru a intelege mai bine nevoia si dificultatea reala asociate
problemei pe care doriti sa o solutionati, adresati potentialului
client, pe rand, cinci intrebari care pornesc de la ,,de ce?".

Realizati cel putin 5 interviuri privind problema

Folosind scenariul si planul elaborate ca ghid, discutati cu cel putin cinci
potentiali clienti despre dificultatile cu care se confrunta in legatura cu
problema pe care afacerea Dvs. intentioneaza sa o rezolve.

Grupati potentialii clienti pe segmente

Dupa ce ati analizat notitele din interviuri, grupati potentialii clienti si
identificati nevoile specifice ale fiecarui grup. Persoanele dintr-un anumit
grup sau ,segment de clienti” nu sunt neaparat unite de aceeasi varsta,
localitate sau trasaturi de personalitate, ci de faptul ca se confrunta cu
aceeasi problema, sunt nemultumite de situatia existenta si isi doresc o
solutie.

Pentru fiecare segment de clienti, indicati daca are o capacitate ,mare”,
.medie” sau ,redusa” de a plati pentru o solutie. Deocamdata, aceasta
apreciere se va baza pe propria dumneavoastra intuitie sau presupunere.
De asemenea, apreciati ,intensitatea problemei” cu care se confrunta
fiecare segment — cu alte cuvinte, cat de mari sunt dificultatile si
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disconfortul pe care problema le creeaza potentialilor clienti: ,ridicate”,
,medii” sau ,reduse”.

Realizati inca cel putin 5 interviuri

Pornind de la ceea ce ati aflat in interviurile anterioare si de la segmentele
de clienti pe care le-ati identificat, ajustati intrebarile si selectati
persoanele pe care doriti sa le intervievati in continuare. Daca un anumit
segment pare mai promitator, discutati cu mai multi potentiali clienti din
acel segment pentru a intelege mai bine problemele cu care se confrunta
in prezent si ceea ce isi doresc. Dupa incheierea interviurilor, analizati din
nou segmentele de clienti.

Alegeti segmentul de clienti si problema pe care
doriti sa o rezolvati

Pe baza informatiilor obtinute in timpul interviurilor si a segmentelor de
clienti identificate, selectati cel mult trei probleme principale pe care doriti
sa le solutionati prin noua afacere sau prin noul produs. in situatia ideal,
veti identifica un segment de clienti foarte bine definit, cu o capacitate
.,mare"” de plata, care se confrunta cu o problema concreta si resimtita ca
fiind foarte importanta. intr-o asemenea situatie, sansele de a putea vinde
o solutie clientilor din segmentul respectiv sunt mai mari.

Un alt aspect important este sa aflati daca acesti clienti incearca deja sa
rezolve problema sau platesc deja pentru o solutie. Daca potentialii clienti
nu cauta o solutie pentru problema pe care ati identificat-o, probabil va va
fi dificil sa ii convingeti sa plateasca pentru solutia dumneavoastra.
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Instrumentul 4.4 Elaborarea bugetului
operational

Planificarea atenta este cheia pentru obtinerea profitului, iar
profitul este cheia succesului in afaceri. Unul dintre cele mai
importante instrumente de planificare pentru compania Dvs.
este bugetul operational.

Cui se adreseaza? | Tuturor proprietarilor de afaceri.

De ce este util?

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
matur [x]

Nu este niciodata prea devreme sau prea tarziu sa va
conduceti afacerea pe baza unui plan.

Cand este necesar?

O prezentare a modului de elaborare a bugetului operational si
recomandari privind utilizarea acestuia pentru a conduce o
afacere profitabila.

Ce va ofera acest
ghid?

Ce este bugetul?

Majoritatea oamenilor asociaza bugetul cu gospodaria. Va cunoasteti
veniturile si cheltuielile si puteti planifica, in linii mari, cat puteti cheltui in
fiecare luna si cand trebuie sa economisiti. Bugetul unei afaceri
functioneaza in mare parte la fel! Acesta este instrumentul in care urmariti
veniturile si cheltuielile, faceti prognoze, stabiliti tinte si planuri! Fara tinte
pentru viitor, nu va puteti masura succesele si nu puteti decide cand este
nevoie de o schimbare. Pe scurt, bugetul operational este harta Dvs. catre
profit.

Multi oameni Tsi tin bugetul personal ,in minte". Ei se gandesc: ,imi cunosc
salariul si cheltuielile de baza (chirie, utilitati, mancare etc.), nu am nevoie
sa le notez.” Multi proprietari de afaceri procedeaza la fel siincearca sa isi
conduca compania ,instinctiv”. Desi bugetul lunar al gospodariei il puteti
tine in minte, bugetul companiei TREBUIE sa fie consemnat in scris.

Retineti: bugetul NU este un document contabil si nu tine de atributiile
contabilului. Contabilii (in special in Moldova) sunt experti in cifre,
concentrati pe raportarea catre stat. Ei nu stiu ce presupune conducerea
afacerii Dvs. — ci doar cum sa raporteze ceea ce faceti, bine sau rau.
Conducerea afacerii este responsabilitatea Dvs., asa ca trebuie sa va
elaborati si sa va tineti singur bugetul, pina la urma, sunt banii Dvs..
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De ce aveti nevoie de un buget operational

Mia intii, sa clarificdm un lucru. in afaceri aveti o singura sarcina - sa fiti
profitabil. Din profit va asigurati propriul venit, va platiti angajatii si va puteti
continua afacerea pe care ati dorit sa o construiti. Fara profit, afacerea
ramane doar un hobby care, mai devreme sau mai tarziu, va disparea.
Bugetul este harta care va conduce spre profitabilitate. Daca o urmati, veti
ajunge la destinatie. Fara ea, riscati sa va pierdeti directia..

Dupa ce ati elaborat bugetul, incepeti sa va stabili obiectivele, cat trebuie
sa vindeti, cat ar trebui sa fie costurile, cat ar trebui sa cheltuiti pentru forta
de munca etc. Odata stabilite aceste obiective, completati bugetul pentru
fiecare perioada bugetara (a se vedea Pasul 3), astfel incat sa puteti urmari
rezultatele obtinute. In acest fel, veti putea observa din timp problemele si
veti putea interveni pentru a le corecta. Fara acest proces continuu de
stabilire a obiectivelor, evaluare a rezultatelor si ajustare, va veti conduce
afacerea fara sa stiti cu adevarat in ce directie merge.

Pentru aceasta, aveti nevoie de un buget scris, pe care sa il actualizati
periodic. Forma bugetului poate varia in functie de domeniul in care
activati, iar pe internet puteti gasi modele utile. Ca exemplu, consultati fisa
de lucru ,Bugetul operational”.

il puteti gasi la acest link sau scanand codul QR de mai jos:

https://tinyurl.com/mrpebvdr

Perioada bugetara

Una dintre primele decizii pe care trebuie sa le luati de la inceput este cat
de des veti completa bugetul, adica ce perioada bugetara veti utiliza.
Alegerea depinde in mare masura de domeniul in care activati si de situatia
concreta a afacerii. lata cateva aspecte de care este bine sa tineti cont::

1 Regularitatea — bugetul trebuie actualizat cu regularitate. Daca
alegeti sa il completati saptaménal, s-ar putea sa constatati ca
acest lucru va ia prea mult timp. Pe de alta parte, daca il actualizati
prea rar, nu veti putea observa la timp tendintele si nu veti putea
face ajustarile necesare..
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O Comparabilitatea — trebuie sa puteti compara rezultatele unei
perioade bugetare cu cele ale altor perioade. Pentru ca aceasta
comparatie sa fie relevanta, principalii parametri trebuie sa ramana
constanti, de exemplu numarul de zile din fiecare perioada. Din
acest motiv, lunile calendaristice nu sunt intotdeauna cea mai
potrivita optiune..

Va recomandam sa luati in considerare o perioada bugetara de 4
saptamani (28 de zile). Aceasta indeplineste ambele criterii de mai sus si
stabilizeaza variabilele vanzarilor (de exemplu, fiecare perioada are
acelasi numar de zile si acelasi numar de zile de weekend si zile
lucratoare). Pentru multe companii, in special pentru comerciantii cu spatii
fizice, aceastd abordare este destul de relevanta. ins& fiecare poate alege
o perioada potrivita pentru el. Unele companii folosesc luni calendaristice.
Altele tin bugete saptamanale.

Nota privind veniturile/cheltuielile: toate elementele bugetului trebuie luate
in considerare conform ,contabilitatii de angajamente”. Acest termen
contabil Thseamna ca vanzarile sau achizitile trebuie inregistrate in
momentul efectuarii lor, nuin momentul in care banii sunt efectiv platiti sau
incasati. in acest fel, veti avea o imagine clard a afacerii in perioada
stabilita.

TVA siimpozitele

Cum trebuie reflectate impozitele in buget? Este o intrebare mai
complicata, care porneste de la una foarte simpla: ce reprezinta impozitele
pentru afacerea mea? Raspunsul este simplu — sunt o cheltuiala, la fel ca
oricare alta.

De aceea, impozitele trebuie incluse in buget acolo unde apar. De
exemplu, daca unui vanzator ii achitati 7 000 de lei pe luna, aceasta NU
reprezintd costul total al angajatului pentru afacerea dumneavoastra. in
buget trebuie sa reflectati cat va costa in total acel angajat, nu doar suma
pe care acesta o primeste. Prin urmare, la cheltuielile salariale trebuie sa
includeti cei 7 000 de lei plus impozitele aferente. Acelasi principiu se
aplica taxelor pentru mediu, impozitelor pe bunurile imobiliare si altor

impozite si taxe.

TVA reprezinta o exceptie. insa totul depinde de faptul daca firma este
platitoare de TVA.

® Pentru neplatitorii de TVA (sub 1,7 milioane lei anual in 2026):
TVA platita la procurari este o cheltuiala ca oricare alta si trebuie
inclusa in buget.
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@ Pentru platitorii de TVA: cel mai simplu este sa priviti TVA ca pe
Loanii statului”, pe care ii pastrati doar temporar. Din acest motiv,
TVA nu trebuie inclusa in buget, nici in vanzari, nici in cheltuieli.
Astfel, va va fi mult mai simplu sa va gestionati bugetul..

Organizarea bugetului

Pentru a va organiza bugetul, trebuie mai intéi sa clasificati veniturile si
cheltuielile. Acestea vor depinde in mare masura de specificul afacerii,
insa exista cateva categorii generale care se regasesc in majoritatea
cazurilor. Consultati din nou fisa de lucru ,Bugetul operational” pentru a
vedea cum pot fi reunite toate aceste elemente intr-un singur buget..

5.1 Venituri si Vanzari

Prima sectiune a bugetului trebuie sa cuprinda veniturile sivanzarile.
impartiti-le in categorii distincte, astfel incat s& puteti urmari separat
sursele de venit care sunt importante pentru afacerea dumneavoastra.
Aceste categorii vor fi diferite de la o afacere la alta. De exemplu, puteti
urmari separat vanzarile online si cele din magazin sau puteti imparti
vanzarile pe diferite categorii de produse.

Luand exemplul unui restaurant, ati putea alege urmatoarele categorii:

O Vanzari de mancare;

(]

Bauturi nealcoolice;

[

Bere si vin;

[

Vanzari de cocktailuri si bauturi spirtoase;
O Produse promotionale (tricouri, abtibilduri etc.).

in acest exemplu, am definit foarte clar categoriile de produse, dar nu am
intrat Tn prea multe detalii (de exemplu, ,Mancare" nu este impartita in
JAperitive, Supe, Fel principal, Desert, Pranz, Cind"). Pentru unele
companii, este bine ca lucrurile sa ramana generale. Altele pot dori mai
multe detalii. Esential este sa gasiti echilibrul intre ceea ce puteti raporta
constant si detaliile de care aveti nevoie.

in fiecare categorie veti raporta veniturile din vanzarile respective pentru
perioada data, astfel incat sa stiti exact cat castigati si ce procent din
venitul total reprezinta acestea.

5.2 Costul marfurilor vandute (CMV)

Una dintre cele mai importante etape in elaborarea bugetului este sa
intelegeti costul marfurilor vindute (CMV). Pentru a vedea cum se
calculeaza costurile fiecarui produs, consultati Instrumentul 4.5: Strategii
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de stabilire a preturilor, Pasul 2. Dupa ce cunoasteti costul fiecarui
produs vandut, puteti grupa aceste informatii, le puteti combina cu datele
privind vanzarile si puteti vedea CMV total.

Poate fi util sa urmariti CMV pe aceleasi categorii pe care le utilizati pentru
vanzari. Revenind la exemplul de mai sus, sa presupunem ca ati avut
vanzari de 150 000 de lei la categoria ,Mancare”, iar CMV a fost de 52 000
de lei, adica aproximativ 35% din vanzarile acestei categorii. In acest fel,
comparatia este simpla si clara. Aceasta este o comparatie clara si simpla.
Tineti cont de acest lucru atunci cand alegeti categoriile atat pentru
venituri, cat si pentru CMV.

Nota: CMV nu poate fi calculat teoretic!

Este esential sa realizati analiza costurilor pe produs, dar acest lucru nu
este suficient. Trebuie sa efectuati si inventarieri periodice pentru a
identifica pierderile sau problemele neprevazute. Poate unele produse se
deterioreaza sau se pierd. Acest lucru trebuie neaparat reflectat in CMV.
Va recomandam sa efectuati o inventariere completa, conform
categoriilor CMV, in fiecare perioada bugetara aleasa.

5.3 Cheltuielile cu personalul si salariile

in aceastd sectiune trebuie si includem toate cheltuielile aferente
personalului si salariilor. Asigurati-va ca includeti numarul tututror
angajatilor si impozitele aferente platilor salariile. Sectiunea trebuie sa
reflecte totalul cheltuielilor salariale. Este util sa clasificati salariile dupa
functie sau echipd. in exemplul restaurantului, am grupa ,bucéatarii” si
LO0spatarii”, iar ,contabilitatea” si ,managerii” ar avea categorii separate.
Fiecare afacere va fi diferita in aceasta privinta. Trebuie sa alegeti
categorii care sa va ajute sa vedeti impactul salariilor asupra afacerii si sa
luati decizii bune privind controlul costurilor si evaluarea contributiei
echipei ca procent din vanzari.

Ar trebui sa va includeti aici propriul salariu?

DA! Sunteti proprietarul afacerii si o parte esentiala a functionarii ei!
Trebuie sa va pretuiti timpul inca din prima zi. Aceasta este o greseala
majora pe care o fac multi antreprenori la inceput de drum, atunci cand
uita sa isi planifice propriile nevoi sau se gandesc: ,Voi castiga bani din
profit mai tarziu."” Este o greseald importanta. intotdeauna se va gési ceva
pentru care sa folositi profitul: il puteti reinvesti, puteti extinde afacerea
sau il puteti utiliza in alte scopuri. Prin urmare, veti gasi mereu un motiv sa
puneti afacerea Tnaintea propriilor nevoi. Aceasta este o CAPCANA, de
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aceea trebuie sa va asigurati ca includeti in buget si mijloace pentru
propriile necesitati..

5.4 Cheltuielile controlabile

Cheltuielile controlabile sunt acele cheltuieli asupra carora puteti avea,
intr-o anumita masura, control de la o luna la alta. Unele sunt ,variabile”,
deoarece se modifica odata cu volumul vanzarilor, iar in cazul altora puteti
decide daca si cat sa cheltuiti. De exemplu::

Bugetul de marketing;

Servicii;

Beneficii pentru personal (cafea si gustari);

Rechizite de birou;

Costuri operationale neincluse in CMV (produse de curatenie
etc.).

5.5 Cheltuielile necontrolabile

Cheltuielile necontrolabile sunt acele cheltuieli pe care nu le controlati si
pe care trebuie sa le platiti lunar, indiferent de situatie. Exemple:

@® Chiria;

@ Utilitatile (pot fi controlabile —in functie de afacere);

@ Platile fiscale fixe (taxa pentru mediu, taxele pentru autorizatii
etc.);

Taxele si tarifele (evacuarea deseurilor municipale etc.);
Serviciile (suport IT pentru sistemul informatic, imprimante fiscale
etc.).

Retineti ca unele dintre aceste cheltuieli necontrolabile pot sa nu fie
achitate in perioada bugetara. De exemplu, taxele pentru autorizatiile de
activitate pot fi achitate trimestrial. in asemenea cazuri, trebuie s&
repartizati cheltuiala respectiva in functie de perioada bugetara pe care o
utilizati, o saptamana, 28 de zile, o luna etc., astfel incat aceasta sa fie
reflectata in buget..

Puneti impreuna toate elementele!

Bine, respirati adanc! La prima vedere poate parea complicat, dar lucrurile
sunt mai simple decat par. Mai intai, trebuie sa va organizati intregul buget.
Folositi informatiile din acest instrument drept ghid, dar nu uitati ca
dumneavoastra va cunoasteti cel mai bine afacerea si stiti ce informatii
trebuie sa urmariti. Asadar, adaptati bugetul la propriile nevoi.

Cateva lucruri de care sa tineti cont atunci cand elaborati primul buget:
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O Asigurati-va ca includeti TOTUL. Bugetul trebuie sa cuprinda toate
vanzarile si toate cheltuielile. Aceasta nu inseamna ca trebuie sa
aveti o categorie separata pentru absolut orice — este chiar util sa
existe o categorie ,Cheltuieli diverse" — dar fiecare suma cheltuita
trebuie sa se regaseasca undeva in buget.

O Nu va descurcati bine cu calculatorul sau cu Excel? Nicio
problema! Nu exista o singura modalitate de a intocmi un buget.
Puteti face un buget foarte bun si folosind doar un creion, o foaie
de hartie si un calculator. Nu trebuie sa procedati la fel ca altii — este
bugetul dumneavoastra, harta dumneavoastra spre profit.
Adaptati-I la propriile nevoi.

O Implicati echipa. in calitate de proprietar al afacerii, Dvs. trebuie s
gestionati bugetul pentru a tine evidenta banilor Dvs. Aceasta nu
inseamna insa ca trebuie sa faceti totul singur. Apelati la contabil
pentru informatiile privind cheltuielile cu personalul, inclusiv toate
acele impozite complicate. Cereti managerilor sa va raporteze
vanzarile. Implicati echipa pentru ca intregul proces sa fie cat mai
simplu pentru Dvs.Cu timpul devine mai usor. Prima elaborare si
actualizare a bugetului poate fi dificila. Dar, ca in orice alt domeniu,
cu cat exersati mai mult, cu atat devine mai usor. in timp, acest
proces va deveni ceva firesc..

Prognoze si stabilirea obiectivelor

Dupa ce ati definit toate sectiunile bugetului, este timpul sa incepeti sa il
folositi. Pana acum am vorbit despre inregistrarea veniturilor si cheltuielilor
pe masura ce acestea apar. Aceste informatii va arata cum functioneaza
afacerea si va ofera o imagine a situatiei acesteia la un anumit moment.

Dar ceea ce trebuie sa stiti cu adevarat este cum ar trebui sa functioneze
afacerea. Pentru aceasta, trebuie sa va stabiliti obiective. Stabiliti nivelul
vanzarilor pe care doriti sa il atingeti in urmatoarele céateva luni sau
perioade bugetare. Stabiliti valori-tinta pentru CMV si pentru cheltuielile cu
personalul. Modificati acesti factori pentru a vedea ce profit ati putea
obtine n diferite scenarii. in cele din urma, stabiliti planul afacerii si
asumati-va realizarea acestuia..

in Bugetul operational (fisa de lucru), cifrele ,Planificate” se afl& in partea
dreapta. Aici introduceti cifrele pe care le-ati planificat. Apoi, in partea
stdnga, completati valorile ,Efective” pentru perioada respectiva. Astfel,
puteti vedea foarte usor in ce masura rezultatele obtinute corespund celor
planificate..
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Folositi-va bugetul

in final, retineti c& bugetul este un instrument, nu o simpld sarcind. Nu
este ceva ce se face o datd si apoi se pune intr-un sertar. Este un
instrument care va ajuta sa castigati bani. Dupa ce ati intocmit bugetul,
discutati-l cu partenerii sau cu echipa. in ce m&surd ati atins obiectivele
stabilite? Ce probleme au aparut? Ce puteti schimba? Un instrument este
util numai daca il folositi. Folositi bugetul pentru a va conduce afacerea
spre profit!

Pentru un sablon de buget,
consultati materialul nostru de
referinta online/descarcabil.

https://tinyurl.com/mrpebvdr

Instrumentul 4.5 Strategii de stabilire a
preturilor

Strategia de stabilire a preturilor va determina profitul obtinut
De ce este util? din fiecare vanzare, va influenta perceptia clientilor si va poate
indica volumul de activitate necesar pentru a avea succes.

Tuturor proprietarilor de afaceri care vand produse (principiile
Cui se adreseaza? | se aplica si serviciilor, insa acest instrument se concentreaza
mai mult pe produse).

Etapa de pre-lansare [ x ] Companie in faza de crestere [ ]
IMM matur [ ]

Cand este necesar? | IMEDIAT! Una dintre cele mai mari greseli ale antreprenorilor la
inceput de drum este lipsa unei strategii de pret clare inca din
prima zi.

Acest instrument va va ajuta sa abordati strategic stabilirea
Ce va ofera acest | preturilor. Vom discuta despre conceptiile gresite frecvente si
ghid? vom prezenta diverse strategii pe care sa le luati in
considerare.
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Pasul 1:

Perceptia valorii si abordarea stabilirii preturilor

Multi antreprenori aflati la prima lor afacere pornesc de la propriul produs
si se intreaba: ,,Cat as plati eu pentru el?” sau ,Cat ar plati prietenii mei?”.
De aici apar ganduri precum: ,Mie Tmi plac lucrurile ieftine, ca sa
economisesc”, mai ales ca majoritatea antreprenorilor trebuie sa fie foarte
economi in perioada de lansare, sau ,Nu as putea sa le cer prietenilor mei
atat de mult!”. De reguld, un asemenea mod de gandire duce la stabilirea
unor preturi initiale prea mici pentru produse sau servicii, care trebuie
majorate ulterior —iar clientilor nu le plac majorarile de pret.

La fel de daunatoare este si abordarea: ,Vreau sa stabilesc preturi
suficient de mari incat sa atrag clienti instariti.” O asemenea gandire
porneste de la ideea ca exista o legatura directa intre preturile mari si
clientii instariti. De regula, rezultatul este stabilirea unor preturi initiale prea
mari, care ii indeparteaza pe potentialii clienti.

Asadar, ce este de facut? Cum gasiti echilibrul potrivit? in primul rand,
trebuie sa intelegeti ca stabilirea pretului presupune gasirea unui echilibru
intre doua aspecte:

1. Cat trebuie sa castigati pentru a fi profitabil? (consultati Pasul 2);

2. Cat este dispus clientul sa plateasca pentru valoarea pe care i-0
oferiti?

Pentru a afla cat este dispus clientul sa plateasca, trebuie sa analizati atent
segmentele de clienti si sa va puneti in locul lor (consultati Instrumentul
4.2: Lean Canvas pentru ajutor privind segmentele de clienti). Consultati
Pasul 3 pentru cateva tehnici utile.

Costul si marjele

Atunci cand va planificati afacerea, este foarte usor sa va lasati absorbiti
de ideea de afaceri — de cat de interesanta este si de cat de mult credeti
ca le va placea clientilor. Nu trebuie insa sa pierdeti din vedere imaginea
de ansamblu: scopul unei afaceri este sa obtind profit. Pentru aceasta,
trebuie sa intelegeti foarte bine ce intra in componenta fiecarui produs si
cat veti castiga din fiecare vanzare.
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Defin

-
A oy

Costul propriu — reprezinta costul total suportat de companie pentru
fabricarea unui produs. Acesta trebuie sa includa toate componentele si
ingredientele produsului, precum si costurile directe cu forta de munca.

Marja profitului brut (MPB) — reprezinta profitul ramas dupa scaderea
costului propriu din pretul de vanzare al produsului.

De exemplu, daca afacerea Dvs. vinde ,widgeturi”, calculul ar fi urmatorul:

Componenta A (1leu) + Componenta B (3 lei) + Componenta C (0,30 lei)
+ manopera pentru 1 widget (2 lei) = costul propriu (6,30 lei)

Astfel, daca vindeti widgetul cu 10 lei:
Pretul de vanzare (10 lei) — costul propriu (6,30 lei) = MPB (3,70 lei)

Exprimarea marjei profitului brut in procente va poate ajuta sa intelegeti
cat castigati dintr-un produs. Pentru aceasta, utilizati urmatoarea formula:

Pret - Cost propriu
MPB =

Pret

in exemplul nostru cu widgetul, aceasta inseamna o MPB de 37%. Cu alte
cuvinte, 37% din fiecare produs vandut reprezinta profit. in unele domenii,
aceastd valoare poate fi excelentd si v poate aduce multi bani. in alte
domenii, cu numeroase alte costuri neincluse in productia directa (chirie,
personal administrativ etc.), poate fi foarte mica.

Adesea este util sa intelegeti ce MPB va este necesara pentru a castiga
suma dorita. Sa presupunem ca stabiliti ca aveti nevoie de o MPB de 45%.
Puteti folosi urmatoarea formula pentru a calcula invers si a stabili noul
pret al widgetului.

Cost propriu
->Pret

1-MPB%

in acest caz, rezultd ca pretul widgetului trebuie s fie de 11,45 lei.
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Stabilirea pretului nu se rezuma insa la calcule. In pasii urmatori vom
discuta despre psihologia clientului, valoarea oferita acestuia si alte
aspecte. Totusi, pretul nu poate fi stabilit fara calcule si fara o intelegere
deplina a produsului, deoarece va trebui sa analizati costurile concrete
atunci cand evaluati strategiile prezentate mai jos..

Alegerea strategiei potrivite

in continuare vom prezenta mai multe modalititi de elaborare a strategiei
de pret a companiei. Nicio afacere nu este identica cu alta, iar unele dintre
aceste idei se pot aplica mai bine decat altele situatiei Dvs.. Desi nu exista
o solutie miraculoasa care sa va ofere imediat cele mai bune preturi, exista
un raspuns corect: nivelul preturilor care va aduce cei mai multi bani. De
aceea, analizati mai multe optiuni inainte de a alege o strategie.

3.1 Formula marjei profitului brut (MPB)

Folosind cele invatate mai sus siin Instrumentul 4.4: Elaborarea bugetului
operational, putem calcula MPB% necesara pentru acoperirea costurilor.
Uneori, aceasta marja poate fi comparata cu valorile obisnuite din
domeniul dumneavoastra, iar formula de stabilire a pretului poate fi aleasa
pe aceastd baza. In orice caz, acesta este punctul de la care trebuie s
pornim, deoarece astfel aflam pretul minim viabil.

In exemplul nostru, stim ci un widget are un cost propriu de 6,30 lei. Evident,
nu ar fi o idee buna sa i1l vindem sub acest pret. Sa presupunem ca stim cd, in
domeniul nostru, MPB standard este de 30%.

in acest caz, putem folosi formula de mai sus pentru a calcula c&
widgetul trebuie vandut cu 9 lei.

3.2 Valoarea pentru client (calculul invers)

La Pasul 1 am vorbit despre a ne pune in locul clientului si a incerca sa
stabilim cat este dispus sa plateasca. Daca obtinem un raspuns bun la
intrebarea ,Cat vor plati clientii mei pentru acest produs?”, putem stabili
pretul prin calcul invers. De exemplu, sa presupunem ca fabricati
widgeturi. Realizati interviuri cu clientii (Instrumentul 4.3: Interviuri privind
problemele clientilor) si constatati ca acestia sunt dispusi sa plateasca 20
lei pentru un widget. Puteti compara apoi aceasta suma cu costul propriu
si calcula MPB.

in exemplul nostru, stim c& costul propriu este de 6,30 lei. Daca vindem cu
20 lei, obtinem o MPB de 68,5%. Aceasta acopera, fara indoiala, costurile
directe!
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3.3 Produse comparabile de pe piata

Pe langa interviuri, ne putem face o idee despre cat sunt dispusi clientii sa
plateasca analizand produsele comparabile de pe piata. in acest caz, este
foarte important sa analizati corect cine este cu adevarat concurenta si sa
va comparati produsele cu ale acesteia. Pentru mai multe sfaturi in acest
sens, consultati Instrumentul 4.7: Analiza concurentei si pozitionarea.

Sfaturi practice

Pentru ca aici vorbim mult despre perceptia clientilor, poate fi util sa va
ganditi si la modalitatile prin care puteti influenta felul in care acestia
percep un anumit pret. Aceasta nu inseamna sa ,pacaliti” clientul, ci sa
tineti cont de faptul ca psihologia acestuia poate influenta decizia de a
cumpara sau nu produsul. Mai jos sunt prezentate doar cateva tehnici
frecvent utilizate in stabilirea preturilor. Puteti cauta online si alte idei
potrivite domeniului dumneavoastra.

4.1Perceptia preturilor rotunjite

V-ati intrebat vreodata de ce in SUA produsele costa mereu 9,99 USD, si
nu 10,00 USD? Pentru ca majoritatea clientilor observa si reactioneaza cel
mai puternic la prima cifra a pretului. 9,99 USD si 10 USD reprezinta practic
acelasi pret, insa clientul le percepe ca 9 USD si 10 USD. Astfel, clientul
considera ca pretul este mai mic cu un dolar intreg.

in Moldova puteti aplica acest principiu in lei. Pentru multe produse, un
client va fi mai dispus sa plateasca 49 lei decat 50 lei. De asemenea,
clientul poate sa nu perceapéa o diferentd mare intre 50 lei si 55 lei. ins3
pentru Dvs., la sute de vanzari, acesti 5 lei se pot aduna.

4.2 Atenuarea majorarii de pret

Niciunui client nu ii place sa vada ca preturile cresc, iar cu cat cumpara
mai des de la dumneavoastra, cu atat ii vor placea mai putin aceste
majorari. Realitatea este insa ca, uneori, va trebui sa majorati preturile.
Poate ati calculat ceva gresit sau poate costurile cresc in timp, mai ales in
conditiile unei inflatii ridicate. latad cateva modalitati prin care puteti atenua
efectul majorarilor de pret sau puteti gestiona asteptarile clientilor:

1 Reorganizati gama de produse. Puteti profita de momentele in
care adaugati produse noi sau le retrageti pe cele vechi pentru a
modifica si preturile. intrucat oricum schimbati unele aspecte ale
afacerii, o modificare in plus nu va iesi atat de mult in evidenta.

1 Pastrati pretul, modificati produsul. Sa presupunem ca
intreprinderea Dvs. prepara cafea, dar pretul cafelei macinate
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creste. Puteti pastra acelasi pret, reducand putin portia pentru a
compensa.

O Comunicati direct cu clientii. in unele cazuri, cea mai buna solutie
este sa le spuneti clientilor: ,Ne pare foarte rau, dar a trebuit sa
majoram preturile din motivul X sau Y.” Clientilor nu le va placea
majorarea, dar vor aprecia faptul ca le-ati spus deschis de ce a fost
necesara.

4.3 intai produsul, apoi pretul

Daca activati intr-un domeniu in care vindeti multe produse la preturi
diferite, organizati magazinul, meniul sau lista de preturi astfel incat clientii
sa vada mai intdi produsele si abia apoi preturile. Daca puneti prea mult
accent pe pret, acesta va deveni principalul lucru la care se vor uita. Este
mult mai bine ca un client sa se indragosteasca mai intai de puloverul
minunat pe care il vindeti si abia apoi sa se gandeasca la cat este dispus
sa plateasca pentru el..

4.4 Perceperea unor plati suplimentare

in Moldova este foarte frecventd practica de a percepe diverse plati
suplimentare pe langa pretul de baza. De exemplu, se poate percepe o
plata suplimentara pentru ketchup la cartofii prajiti sau pot exista taxe
ascunse intr-un magazin. Aceasta poate fi o modalitate eficienta de a
majora suma finala peste nivelul pe care clientul se astepta sa il plateasca,
insaii poate face pe clienti sa se simta inselati si sa considere ca nu sunteti
sincer cu ei. Daca luati in considerare aceasta abordare, ganditi-va foarte
bine daca merita riscul.

4.5 Produsele pentru atragerea clientilor (loss leaders)

Un produs de atragere este un produs vandut cu profit mic sau fara
profit, pentru a atrage clientii in magazin. Ideea este ca, venind sa
cumpere acest produs, clientii vor cheltui bani si pe alte produse pe care
le vindeti. Un exemplu clasic sunt magazinele americane de materiale de
constructie care vand gips-carton si unele materiale simple aproape pe
nimic, stiind ca veti cumpara si suruburi, scule si alte materiale pentru
proiect cat sunteti acolo. Aceasta poate fi o strategie eficienta pentru
unele companii, dar asigurati-va ca clientii vor cumpara cu adevarat si
celelalte produse!

Notd juridicd: in Republica Moldova existd numeroase reglementdri

privind modul de afisare a preturilor si tipurile de adaosuri comerciale
permise (de exemplu, vdnzarea produselor sub costul lor poate fi
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ilegald in anumite situatii). Consultati contabilul pentru a va asigura ca
ideile Dvs. respecta toate normele si reglementdrile aplicabile.

Instrumentul 4.6 Elaborarea unui plan de
marketing

Formulati un mesaj si transmiteti-I astfel incat sa aduca
rezultate afacerii Dvs.. Acesti pasi va ajuta sa treceti dincolo
de simpla comunicare cu publicul si sa incepeti sa atrageti
clienti noi!
Planul de marketing va:
Clarifica strategia si directia pentru manageri, angajati
si investitori;
Simplifica luarea deciziilor operationale si stabilirea
prioritatilor;
Reduce timpul de lansare pe piat3;
Reduce costurile asociate lansarilor de produse esuate
sau publicitatii ineficiente;
Asigura o experienta eficienta a clientilor;
Stabili directia de crestere a companiei.

De ce este util?

Cui se adreseaza? | Departamentului de marketing si conducerii intreprinderii.

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM
Cand este necesar? | matur [x]
La planificarea si conceperea unei noi campanii de marketing.

Instructiuni pas cu pas privind concentrarea planului pe un
Ce va ofera acest | anumit segment de clienti, formularea unui mesaj care sa i
ghid? determine sa cumpere de la Dvs. si evaluarea eficientei
campaniei de marketing.
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Ganditi-va la promovarea produsului ca la pescuit, pentru a avea succes, pescarul
trebuie sa stie unde se afla pestii, sa prezinte momeala intr-un mod vizibil si atractiv si
sa aiba un carlig solid pentru a prinde pestele. Nu puteti prinde peste daca aruncati
undita intr-un iaz gol, fara pesti (sau cu pesti de alt tip). Nu puteti prinde peste punand
un carlig gol langa pesti si sperand ca vor musca. Si nici nu puteti prinde peste cu un
carlig mult prea mare pentru gura acestuia.

Trebuie sa va promovati afacerea acolo unde cauta potentialii clienti (pestii), sa
comunicati o propunere de valoare atractiva din punct de vedere emotional (momeala)
si sa prezentati un indemn clar la actiune sau o ofertda comerciala (carligul) pe care
clientul si-o poate permite. Nu presupuneti ca afacerea Dvs. trebuie sa isi prezinte sau
promoveze produsele in acelasi loc ca alte afaceri. Mai degraba, gasiti ,iazul” in care se
afla segmentul Dvs. de clienti. Folositi ,momeala” potrivita, adica propunerile de valoare
adecvate fiecarui segment, pentru a-i entuziasma si a-i convinge sa ,muste”. Asigurati-
va ca ,carligul”, pretul si modalitatea de vanzare, este accesibil fiecarui segment de
clienti.

Definiti segmentele de clienti (piata Dvs.)

Decideti cui va ,adresati” prin planul de marketing. Pe care clienti
incercati sa ii atrageti? Cine sunt factorii de decizie care trebuie convinsi
de valoarea Dvs.? Cine sunt clientii fideli carora trebuie sa le amintiti ca
existati?

Grupati publicul (adica ,segmentul de clienti”) in functie de problemele
cu care se confrunta si pe care afacerea Dvs. le rezolva. La alegerea
segmentului-tinta pentru viitoarea campanie de marketing, luati in
considerare urmatoarele:

O Care este intensitatea nevoii segmentului? (cu cat mai mare, cu
atat mai bine);

O De ce resurse aveti nevoie pentru a satisface aceasta nevoie? (cu
cat mai putine, cu atat mai bine);

0 Care este capacitatea de plata a segmentului? (cu cat mai mare,
cu atat mai bine);

[ Ce nivel de acces sau de apropiere aveti deja? (cu cat mai
mare/apropiat, cu atat mai bine);

1 Cat de bine va cunoaste segmentul? (de regula, este bine sa vizati
segmentele care va cunosc bine — insa campaniile orientate spre
segmente noi pot aduce, pentru multi ani, notorietate a brandului
si clienti noi).

Dupa analiza initiala, alegeti pana la trei segmente-tinta de clienti pentru
planul de marketing. Daca planul vizeaza mai multe segmente, probabil va
fi necesar sa elaborati pentru fiecare segment o campanie de marketing
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separata (un ansamblu de activitati de marketing si publicitate axate pe un
anumit segment-tinta, scop si interval de timp). De regula, cu céat o
campanie este mai concentrata pe un singur segment de clienti, cu atat
este mai eficienta, datorita unui mesaj foarte clar si direct.

Identificati problema clientilor si solutia Dvs.

Pentru fiecare segment de clienti ales, identificati problema sau nevoia
esentiala cu care se confrunta si pe care intentionati sa o rezolvati. Apoi
definiti produsul sau serviciul concret pe care il oferiti si care va rezolva
fiecare problema identificata.

Pentru mai multe informatii despre modul de realizare, consultati
Instrumentul 4.2: Lean Canvas.

Definiti valoarea pe care o oferiti clientului

Pentru fiecare solutie, produs sau serviciu, pe care intentionati sa o
promovati, stabiliti de ce ar fi aceasta importanta pentru client. Nu va
limitati la ceea ce primeste clientul atunci cand cumpara produsul sau
serviciul. Ganditi-va, mai ales, la modul in care acesta ii poate imbunatati
viata sau afacerea.

Porniti de la starile negative pe care clientul le poate avea in prezent pentru
ca nu dispune de solutia Dvs., de exemplu, singuratate, teama, rusine,
nemultumire sau frustrare si comparati-le cu modul in care s-ar putea simti
si cu avantajele pe care le-ar putea avea dupa ce cumpara produsul sau
serviciul. De exemplu, clientul s-ar putea simti ,capabil sa isi dezvolte
afacerea”, ,linistit ca familia sa este in siguranta” sau ,increzator in
propriile abilitati personale si profesionale”.

Imaginea pe care o creati despre cum se va schimba in bine viata clientului
dupa ce cumpara de la dumneavoastra va deveni mesajul central pe care
il veti transmite prin toate componentele campaniei de marketing.

Pentru mai multe informatii despre modul de realizare, consultati
Instrumentul 4.2: Lean Canvas.
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Identificati concurenta directa si indirecta

]

Enumerati modalitatile prin care potentialii clienti rezolva in prezent
aceeasi problema pe care intentionati sa o rezolvati. Fiecare dintre
aceste solutii alternative reprezinta un concurent al afacerii Dvs..

Concurentii directi sunt alte afaceri care vand produse sau servicii similare
cu ale dumneavoastra si care ofera o solutie la problema identificata a
clientului. De exemplu, daca aveti un restaurant cu o atmosfera relaxata,
care raspunde lipsei din zona a unor optiuni accesibile si confortabile
pentru cina destinate tinerilor, concurentii directi ar fi alte restaurante din
zona care ofera mese accesibile intr-o atmosfera confortabila. Enumerati
toti concurentii directi pe care i puteti identifica.

Concurentii indirecti sunt orice alte optiuni, nu doar alte afaceri, care
rezolva problemele clientilor pe care v-ati propus sa le solutionati. De
exemplu, concurentii indirecti ai restaurantului cu atmosfera relaxata ar
putea fi un restaurant elegant (care satisface nevoia de hrana), o sauna
(care satisface nevoia prietenilor de a se intalni si a discuta) sau un
supermarket (care ofera acces la alimente la preturi accesibile). Chiar
daca aceste solutii nu corespund exact nevoilor segmentului-tinta, ele
reprezinta totusi concurenta dumneavoastra, iar planul de marketing va
trebui sa ii convinga pe potentialii clienti ca solutia pe care o oferiti este
diferita de aceste alternative si mai buna decat ele. Enumerati toti
concurentii indirecti pe care i puteti identifica.

Faptul ca ati identificat concurenti este un lucru pozitiv. Daca nu puteti
identifica niciun concurent, inseamna fie ca nu va cunoasteti inca suficient
de bine segmentul de clienti, fie ca clientul nu simte nevoia de a rezolva
problema identificata. in ambele cazuri, ar trebui s& revedeti Instrumentul
4.3: Interviuri privind problemele clientilor, pentru a va intelege mai bine
potentialii clienti.

Definiti elementul de diferentiere

Acum ca aveti lista concurentilor, este momentul sa clarificati ce va face
unic sau ,diferit” de ceilalti. Desi multe afaceri sunt tentate sa explice in ce
fel sunt ,mai bune” decat concurentii, un astfel de marketing aduce
beneficii doar pe termen scurt si rareori poate crea un avantaj durabil fata
de concurenta. Din acest motiv, ar trebui sa definiti in ce mod propunerea
dumneavoastra de valoare este diferita de cele ale tuturor celorlalti.

Notati prin ce va fi cunoscuta afacerea Dvs., enumerand elementele care
va diferentiaza de concurentii directi si indirecti.

Pentru mai multe informatii despre definirea elementului de diferentiere,
consultati Instrumentul 4.7: Analiza concurentei si pozitionarea.
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Formulati mesajul

Mesajul de marketing trebuie sa le comunice clar potentialilor clienti:
1. Ce ar trebui sa cumpere;
2. De ce ar trebui sa cumpere;
3. Cum pot cumpara.

Pentru a formula mesajul, reuniti informatiile deja enumerate mai sus,
raspunzand la urmatoarele intrebari:

( Care este problema clientului?
O Care este solutia Dvs. (produsul sau serviciul oferit)?

O Cum va influenta pozitiv solutia Dvs. viata sau afacerea clientului
(propunerea de valoare si elementul de diferentiere)?

O Ce pas poate face clientul pentru a cumpara solutia (indemnul la
actiune)?

Apoi transformati informatiile notate intr-un mesaj concis, pe intelesul
echipei de marketing, care va fi utilizat la crearea materialelor pentru
campania de marketing.

1. Ne adresam ... [descrierea segmentului de clienti];

2. Care se confrunta cu ... [formularea problemei];

3. Le vom vinde ... [produsul/serviciul];

4. Drept urmare, vor beneficia de ... [propunerea de valoare];

5. Acest lucru este unic, deoarece noi ... [elementul de diferentiere];

6. Obiectivul nostru este ca acestia sa ... [indemnul la actiune].

Identificati primii clienti

Deoarece abordarea corespunzatoare a intregii piete poate necesita mult
timp si poate fi costisitoare, identificati o ,nisa”, un grup restréns de
potentiali clienti din piata-tinta asupra caruia sa va concentrati initial planul
de marketing. Acest grup, pe care il vom numi ,primii clienti”, trebuie sa
fie usor accesibil, sa aiba o nevoie pronuntata pentru produsul sau
serviciul dumneavoastra si o capacitate mare de plata.

Atunci cand selectati grupul primilor clienti, luati in considerare urmatorii
factori:
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1 Dimensiunea pietei — cate persoane cuprinde grupul?

1 Prezenta concurentilor — este grupul deja fidel concurentului
direct?

O Disponibilitatea de a cumpara (intensitatea nevoii) — plateste sau
cauta deja grupul o solutie la problema sa?

1 Capacitatea de plata — cat de usor isi poate permite acest grup
solutia Dvs.?

Dupa ce ati stabilit cine vor fi primii adoptatori vizati, definiti urmatoarele
aspecte pentru acest grup:

0 Care sunt caracteristicile lor demografice generale?

O Unde se afla fizic?

Unde cauta o solutie la problema pe care o veti rezolva?

Care este solutia pe care o prefera in prezent (concurentul Dvs.)?

Cat platesc pentru aceasta solutie?

U U o o

De ce vor alege produsul/serviciul Dvs. in locul concurentei?

Identificati canalele si instrumentele de marketing

Cel mai bun mod de a atrage atentia primilor adoptatori este sa fiti prezent
acolo unde acestia cauta in prezent o solutie la problema pe care
intentionati sa o rezolvati. Daca acestia cauta solutia in principal pe
Google, v-ar fi utile un site web si o buna optimizare pentru motoarele de
cautare (SEO). Daca o cauta la supermarketul din apropiere, v-ar fi utile un
stand si publicitate in acel supermarket. Daca le cer prietenilor
recomandari, v-ar fi util sa le oferiti clientilor mijloacele si motivatia
necesare pentru a va recomanda afacerea prietenilor si familiei.

Atunci cand alegeti locul in care veti ajunge la primii clienti (iar ulterior la
intregul segment-tintd), trebuie sa identificati si instrumentele de
marketing pe care le veti utiliza pentru a atrage si castiga clienti noi.
Retineti ca nu trebuie pur si simplu sa copiati ceea ce fac concurentii — este
posibil ca metodele lor de marketing sa fie invechite, costisitoare sau
ineficiente. Ganditi-va la modalitati creative, rapide si necostisitoare prin
care puteti incepe sa ajungeti la potentialii clienti si sa construiti o relatie
cu acestia.
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Mai jos sunt prezentate cateva instrumente de marketing dintre care puteti
alege, in functie de cat de usor si eficient va permit sa ajungeti la primii

clienti:

Firme luminoase si panouri
exterioare

Intalniri fata in fata

Apeluri telefonice

Carti de vizita

Panouri ldanga un chiosc
Recomandari din gura in gura
Brosuri

Ambalaje

Consultatii gratuite
Conferinte

Organizarea de evenimente
Articole de autor

Stiri in presa

Studii de specialitate (white paper)

Buletine informative

Cadouri promotionale
Promotii

Panouri publicitare
Spoturi radio

Spoturi TV
Pagina/grup pe Facebook
Site web

Reclame pe Facebook
Google SEO/PPC
Canal de YouTube
Podcast

Blog

Webinare

Google My Business

Pagina pe LinkedIn

Stabiliti indicatorii de succes

1. Obiectivul (de atins pana la finalul planului de marketing);

2. Etapele intermediare (de atins periodic pe parcursul planului de

marketing);

3. Indicatorii de succes (de monitorizat regulat pentru a stabili daca
sunteti pe drumul cel bun spre atingerea etapelor si a obiectivului).

Stabiliti obiectivul planului de marketing, definind pentru Dvs. si echipa
ce inseamna ,succes”. Descrieti impactul pozitiv pe care va asteptati ca
planul de marketing sa il aiba asupra organizatiei.
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Apoi stabiliti etapele intermediare, adica obiective mai mici, care vor
permite echipei sa atinga obiectivul final.

Dupa aceea, stabiliti ce ,indicatori de succes” puteti monitoriza pentru a
vedea daca sunteti pe drumul cel bun pentru atingerea obiectivelor
intermediare stabilite. Atunci cand selectati indicatorii, nu va limitati la
numarul persoanelor cu care discutati sau al vizitatorilor pe care ii aveti.
Masurati, in schimb, gradul de implicare a clientilor. Puteti urmari, de
exemplu:

1 Procentul persoanelor care va viziteaza magazinul sau site-ul si
cumpara un produs.

O Procentul persoanelor care vad o reclama si dau curs indemnului
la actiune.

O Procentul clientilor care va recomanda afacerea unui membru al
familiei sau unui prieten.

Analizati rezultatele

Pe masura ce echipa monitorizeaza indicatorii de succes, analizati
impreuna, la fiecare 2 saptamani, cat de bine raspund clientii la mesajul
transmis. Daca datele sunt pozitive si arata ca clientii reactioneaza bine la
mesaj si interactioneaza cu afacerea, continuati sa elaborati continut cu
acelasi mesaj. Daca reactia clientilor nu este cea asteptata (de exemplu,
nu se regasesc in valoarea pe care o oferiti sau isi manifesta interesul, dar
nu cumpara), analizati datele pentru a identifica presupunerile facute in
procesul de planificare care s-ar putea dovedi gresite. Printre acestea se
pot numara urmatoarele:

[ Clientii vizati au problema pe care intentionati sa o rezolvati;

O Clientii vizati sunt dispusi sa plateasca pentru o solutie la aceasta
problema;

1 Clientii vizati rezoneaza emotional cu propunerea de valoare
oferita si si-o doresc;

1 Ati stabilit un pret pe care clientii sunt dispusi sa il plateasca;

[ Ati ales caracteristicile potrivite ale produsului/serviciului pentru
clientii-tinta;

1 Ati ales locurile si instrumentele de marketing potrivite pentru a va
prezenta mesajul clientilor.
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Reginditi si repetati

Atat in timpul implementarii planului de marketing, cat si (mai ales) dupa
finalizarea acestuia, reflectati asupra lectiilor invatate din succesele si
dificultatile constatate. Retineti ca, adesea, campaniile de marketing
necesita cel putin o luna pana la aparitia unui raspuns vizibil, iar
beneficiile unei campanii se pot dezvolta pe deplin abia in céativa ani.

Pe baza analizei si a lectiilor invatate, concepeti urmatoarea campanie de
marketing — ajustand mesajul fie pentru a se potrivi mai bine segmentului
existent de clienti, fie pentru a aborda un segment nou. Apoi continuati
cu parcurgerea celorlalti pasi descrisi mai sus.

Instrumentul 4.7 Analiza concurentei si

pozitionarea

De ce este util?

Cunoasterea concurentilor si identificarea asemanarilor dintre
afacerea dumneavoastra si acestia va permit sa luati decizii in
cunostinta de cauza cu privire la stabilirea preturilor produselor
si la modul in care comunicati ceea ce va diferentiaza.

Cui se adreseaza? | Tuturor afacerilor.

Etapa de pre-lansare [x] Companie in faza de crestere [x] IMM

Cand este necesar? | matur [x]

La lansarea unei companii noi sau a unei initiative de proiect.

Veti putea comunica echipei cu ce alte afaceri va asemanati si

Ce va ofera acest | de care va deosebiti si veti intelege cum sa analizati (si sa

ghid?

preluati) bunele practici operationale si de marketing ale celor
mai apropiati concurenti.

Identificati concurentii

Identificati modul in care considerati ca potentialii clienti isi rezolva in
prezent problema fara sa cumpere produsul sau serviciul dumneavoastra.
Acest lucru va va ajuta sa intelegeti ce pret ar putea fi dispusi sa plateasca,
ce este important pentru ei atunci cand decid sa cumpere ceva si prin ce
se poate ,diferentia” afacerea Dvs. de concurenta. Diferentierea este mai
eficienta si mai durabild decéat simpla incercare de a fi ,mai bun" decéat
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concurentii. Daca reusiti sa va diferentiati prin solutionarea unei probleme
unice sau prin solutionarea unei probleme comune intr-un mod unic, veti
avea sanse mai mari de succes atunci cand va promovati afacerea.

Analizati ,alternativele”, adica modalitatile disponibile prin care clientul ar
putea rezolva aceasta problema. Ganditi-va ce alte produse ar putea
cumpara, ce ar putea face singur pentru a rezolva problema sau ce
imprejurari ar putea elimina neplacerile sau disconfortul provocat de
aceasta.

Concurenti directi: ofera produse sau servicii similare clientului-tinta.

Concurenti indirecti: produse, servicii sau solutii care rezolva aceeasi
problema sau nevoie pe care o abordeaza afacerea Dvs..

Intocmiti o listd a concurentilor directi si indirecti ai afacerii Dvs..

Identificati caracteristicile concurentilor directi

Alegeti unul dintre produsele sau serviciile Dvs. si comparati-I cu un
produs similar vandut de concurentii directi. Stabiliti care concurenti au in
oferta lor ,caracteristicile” pe care le considerati importante. Exemple de
caracteristici posibile:

1 Pretredus

Calitate durabila

Estetica placuta

Servire amabila a clientilor
Livrare rapida

Optiuni suplimentare disponibile
Varietate de optiuni

Posibilitati de personalizare

U U o0 o oJ o o o

altele.

Pentru a va vinde produsul sau serviciul, va trebui, in cele din urma, sa
convingeti potentialul client ca ii puteti rezolva problema intr-un mod unic
sau superior. De aceea, identificati cele mai importante neajunsuri ale
concurentilor directi, cu alte cuvinte, ce ,nu este suficient de bun” in modul
in care acestia rezolva problemele potentialilor Dvs. clienti. De exemplu,
poate ca vand o cafea foarte gustoasa, dar cafeneaua este zgomotoasa si
trebuie sa asteptati 30 de minute pentru a primi bautura. Poate ca procesul
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este complicat si neclar. Sau poate ca produsul concurentului este
periculos si provoaca stres.

Enumerati intr-un tabel caracteristicile produselor concurentilor si indicati
daca fiecare produs are sau nu caracteristica respectiva.

Concurentu | Concurentul 2 Concurentul 3 Concurentul 4 | Afacerea
11 Dvs.

Caracteristica 1

Caracteristica 2

Caracteristica 3

Caracteristica 4

Exemplu:

Jungle Cafe | Cool Bean Lover Cafe | Fun Time Cafeneaua
Cafe Cafe mea

Atmosfera X
profesionala

Accepta X X X
plata cu
cardul

Cafea X X X
proaspat
prajita

Bucatarie X X X
completa
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Stabiliti pozitionarea afacerii Dvs. ,Pozitionarea” afacerii inseamna a
stabili in mod intentionat cum doriti ca clientii sa va compare cu
concurenta. Prin ce doriti sa fiti cunoscut? Raspunsul trebuie stabilit
analizand ce este cel mai important pentru clientul-tinta.

Pe baza exercitiului de mai sus, stabiliti doua valori-cheie prin care doriti
sa fiti cunoscut. incercati s& identificati valori ,diferite” sau unice pentru

afacerea Dvs.. Este in regula daca unii concurenti se suprapun cu Dvs. la
una dintre valori, insa incercati sa identificati o combinatie de doua valori

care sa fie atat unica pentru afacerea Dvs., cat si foarte importanta
pentru clienti.

Dupa ce ati identificat cele doua valori, plasati concurentii directi intr-o

matrice care arata cat de puternica sau slaba este fiecare valoare in
cazul afacerii lor.

N —
o 0 o
o= 8 Concurentul 3 Afacerea dvs.
T | O
S ==
Concurentul 5 Concurentul 1
p -
(]
S 2
O c
© |
S e
Valoarea 2 - Valoarea 2
nivel scazut - nivel
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o Exquisite Cafe Cafeneaua mea
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redusa ridicata

Identificati cei mai apropiati concurenti

Analizéand matricea creata, identificati concurentii pe care i-ati plasatin
acelasi cadran cu afacerea Dvs., precum si in cadranele din stanga sus si
din dreapta jos. Cei mai apropiati concurenti se vor afla in cadranul din
dreapta sus — acestia sunt concurentii directi de la care potentialii clienti
ar putea cumpara cu usurinta in locul afacerii Dvs.. Analizati cum isi
stabilesc preturile, cum isi servesc clientii si cum isi promoveaza
afacerea. Deoarece clientii vor asocia afacerea Dvs. cu concurentii din
acest cadran, se vor astepta probabil ca pretul si calitatea sa fie relativ
apropiate de ale acestora. Aceasta inseamna c3, desi pretul Dvs. va fi
probabil mai mare decat al concurentilor din cadranul din stanga jos, va
trebui sa fiti competitiv ca pret fata de concurentii din cadranul din
dreapta sus.

Daca matricea a identificat corect cele mai importante doua valori pentru
clientul-tinta, afacerile din celelalte cadrane ,Concurenti potentiali” (a se
vedea figura de la Pasul 5) reprezinta o amenintare mai mica pentru

compania Dvs.. Totusi, daca sunt foarte puternice la o valoare importanta
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pentru client, le puteti studia modelul de afaceri si de stabilire a preturilor
pentru a invata cum sa va serviti cat mai bine clientii.

Formulati mesajul de pozitionare si diferentiere

Pe baza celor doua valori principale (sau propuneri de valoare)
identificate pentru afacerea Dvs. si foarte importante pentru clienti,
explicati cum le ofera afacerea aceasta valoare intr-un mod unic.
Subliniati in ce fel afacerea este ,diferitda” de concurenta (nu doar ,mai
buna”). Descrieti cum se va imbunatati viata clientilor in urma utilizarii
produsului sau serviciului Dvs.. Pentru mai multe informatii despre
formularea acestui mesaj, consultati instrumentul privind elaborarea
planului de marketing — Instrumentul 4.6: Elaborarea unui plan de

marketing.

Cei mai apropiati
concurenti
Intreprinderilor

Instrumentul 4.8 Liste de verificare si
instrumente de responsabilizare

in majoritatea afacerilor aflate la inceput de activitate se
intdmpla atat de multe lucruri in acelasi timp, incat poate fi
dificil sa le urmariti pe toate. Trebuie sa va ganditi ce sisteme
sa puneti in aplicare pentru a mentine controlul.

De ce este util?
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Cui se adreseaza?

Cand este necesar?

Oricarui proprietar de afacere care gestioneaza angajati in
comert, hotelarie si alimentatie publica, productie sau alte
domenii in care nu este prezent in fiecare moment al zilei de
lucru.

Etapa de pre-lansare [ ] Companie in crestere [ x ] IMM matur

[x]

Nu este niciodata prea devreme sau prea tarziu sa va verificati
sistemele interne.

Ce va ofera acest O scurta prezentare a importantei instrumentelor de

Ghid?

Pasul 1:

responsabilizare si cateva sugestii simple.

Impuneti modul in care doriti sa fie facute lucrurile

Primul lucru pe care trebuie sa il intelegeti despre responsabilitatea
angajatilor este ca acestia rdaspund in fata Dvs.. Este afacerea
dumneavoastra, iar sarcina lor este sa puna in aplicare planurile,
procedurile si procesele stabilite de dumneavoastra. Ce inseamna acest
lucru difera de la o afacere la alta, ihsa exista unele probleme si
instrumente comune pe care le vom aborda in acest instrument.

intelegeti: ,,bunul-simt” nu este acelasi pentru toata
lumea

Atunci cand deschideti o afacere noua, iar angajatii uita sa aprinda
luminile, nu saluta clientii sau aleg sa poarte pe podeaua fabricii pantofii
lor noi si moderni cu tocuri de 5 inci, s-ar putea ca, in calitate de proprietar
al afacerii, sa ajungeti repede sa va dati cu capul de pereti si sa spuneti:
»,Cum pot sa nu inteleaga asta? Este de bun-simt!”. Dar ce este, de fapt,
bunul-simt?

Wikipedia afirma: ,, bunul-simt, in sensul strict al termenului, constd in ceea
ce oamenii, in general, ar fi de acord: ceea ce ei «percep» ca fiind
intelegerea lor naturald comunad.”

ins&, atunci cand considerati c& angajatii ar trebui ,pur si simplu sa dea
dovada de bun-simt si sa faca ceea ce trebuie facut, asa cum doriti
dumneavoastra”, in realitate va asteptati ca ei sa va citeasca gandurile.
Trebuie sa intelegeti ca nu exista un ,bun-simt” universal, iar daca angajatii
nu fac ceea ce trebuie, aceasta inseamna ca nu ati reusit sa le comunicati
clar ce trebuie sa faca si cum doriti sa fie facut.
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Utilizarea listelor de verificare

O modalitate de a comunica personalului ceea ce doriti este utilizarea
listelor de verificare pentru toate procedurile de deschidere siinchidere,
precum si pentru orice alte procese zilnice care deseori nu decurg
corect. Pentru a incepe elaborarea listelor, parcurgeti mai intai fiecare
proces si notati tot ceea ce va nemultumeste atunci cand nu este facut,
este facut cu intarziere sau incorect. Apoi implicati managerul (daca aveti
unul) sau personalul si parcurgeti procesul impreuna. Dupa ce v-ati
inteles reciproc, redactati o lista pas cu pas si imprimati exemplare care
sa fie completate si semnate zilnic. Aici nu exista detalii prea multe - de
exemplu, daca trebuie aprinse anumite lumini, luati in considerare
numerotarea si etichetarea intrerupatoarelor. Astfel, le puteti indica direct
in lista de verificare.

Retineti: ,,bunul-simt” nu este acelasi pentru toatd lumea..

Elaborati fise de post clare

Comunicarea asteptarilor trebuie sa inceapa inca din procesul de
angajare. in masura posibilitatilor, elaborati fise ale postului care s
reflecte cum va arata activitatea zilnica a angajatilor. Daca sunteti un
startup si toata lumea trebuie sa fie flexibila si sa indeplineasca roluri
multiple, spuneti acest lucru. Asteptarile clare sunt esentiale pentru ca
oamenii sa munceasca bine si sa fie multumiti la locul de munca.

Stabiliti proceduri clare pentru gestionarea
nhumerarului

Atunci cand este vorba de impunerea standardelor si de
responsabilizarea oamenilor, nimic nu este mai important decat
gestionarea numerarului. Oricat de mult v-ar placea personalul si oricat
de multa incredere ati avea in el, un proces dezorganizat si haotic de
gestionare a numerarului poate constitui o tentatie prea mare pentru ca
cineva sa ia ceva. lar haosul va va limita capacitatea de a afla ce s-a
intamplat. Pentru a limita problemele, luati in considerare:
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O Stabiliti proceduri clare, in forma scrisa, privind gestionarea
numerarului, pe care sa le respecte toata Ilumea - inclusiv
dumneavoastra!

1 Inregistrati fiecare tranzactie, pozitie cu pozitie — cel mai bine este sa
utilizati un sistem de vanzare sau un aparat de casa conectat la o baza
de date.

O Verificati periodic sistemele pentru a va asigura ca intregul circuit al
numerarului, de la client péna la banca, poate fi urmarit si ca puteti
verifica procesul.

a

Verificati respectarea procedurilor

[ Nici cele mai bune sisteme nu va vor ajuta sa pastrati controlul
asupra afacerii daca doar le puneti pe hartie si apoi va vedeti de
treaba. Sistemele trebuie puse in aplicare si verificate periodic.
Pentru aceasta, asigurati-va ca urmariti daca sunt
respectate!Verificati listele de verificare! Daca folositi liste de
verificare, controlati-le zilnic. in caz contrar, personalul se va
considera rapid ,instruit” si nu le va mai folosi.

O Urmariti respectarea asteptarilor din fisa postului. incercati s&
discutati periodic cu angajatii pentru a vedea in ce masura
activitatea lor corespunde asteptarilor. Desfasoara alte activitati
decét cele planificate? Mai multe sau mai putine? Uneori, o
comunicare simpla si informala va ajuta atat pe Dvs., cat si pe ei
sa gestionati asteptarile.

O Verificati intotdeauna gestionarea numerarului. Acest lucru ar
trebui sa fie evident, pana la urma, sunt banii Dvs.! Totusi, multi
proprietari de afaceri neglijeaza aceasta parte, deoarece
presupune multd numarare si tinerea evidentelor. in realitate, dac
nu verificati permanent modul in care este gestionat numerarul, nu
puteti fi niciodata siguri ca totul decurge bine. Sunt banii Dvs., nu i
puneti in pericol dupa ce ati muncit atdt de mult pentru a-i castiga.
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Cuvant de incheiere si multumiri

speciale

Cuvant de incheiere

Va multumim ca ati citit Ghidul intreprinderilor mici din Moldova. Speram ca numeroasele
instrumente si ghiduri prezentate aici v-au fost utile in planificarea sau dezvoltarea
afacerii dumneavoastra. Daca doriti sa ne contactati, va incurajam sa o faceti!

lar daca doriti sa va alaturati unei comunitati a intreprinderilor mici si mijlocii din
Moldova, va invitam sa luati in considerare posibilitatea de a deveni membru al Aliantei
Intreprinderilor Mici si Mijlocii din Moldova (AIM). Pentru mai multe informatii, accesati:

www.aimm.md

Multumiri speciale si recunostinta,
Urmatoarele companii, organizatii si persoane au avut un rol esential in elaborarea
acestui Manual.
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