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I. Preliminarii

Procesul de invatamant nu este numai o actiune de transmitere a cunostintelor din partea
profesorului si de achizitionare a acestora din partea elevului, dar si un proces social si
psihosocial, avand ca scop pregdtirea elevului pentru viata. Din aceste considerente, invatatura,
pregitirea trebuie pusd in centrul preocuparilor noastre pentru a ne apropia cat mai mult de
idealul ,fiecare persoand la locul ei de munca sa fie un specialist, ba chiar un expert in
problematica de care se ocupd”.

Caietul de sarcini reprezintd un suport de studiu, fiind menit sd ajute elevii sa realizeze
obiectivele propuse de curriculumul stagiului de practica, S.04.0.002 Practicii de specialitate I,
pentru a dezvolta la elevi abilitati de care au nevoie in profesia aleasa.

Continuturile Caietului de sarcini au ca scop sa asigure aplicarea cunostintelor teoretice
dobandite in cadrul activitatilor didactice pe parcursul unititilor de curs de orientare social-
umanistd, fundamentale, generale si de specialitate: U.03.0.008 Bazele antreprenoriatului,
G.03.0.003 Tehnologii informationale in comunicare, F.03.0.009 Teoria economica,
S.04.0.018 Marketing I si s dezvolte la elevi competente si abilitati practice pentru conditiile
actuale a pietei muncii.

Drept urmare, Practica de specialitate I va urmari realizarea obiectivelor generale:

e consolidarea cunostintelor teoretice si practice studiate;
e familiarizarea cu conceptiile de baza a specialitdti si a optiunii de alternativa a
carierei profesionale - antreprenorialul;

e obtinerea unor deprinderi primare specifice specialitatii.

vizitarea a entitatilor economice sub formd de excursii colective sau vizite de lucru individuale
pentru Indeplinirea unor sarcini concrete. La sfarsitul practicii elevul va prezenta caietul cu

sarcini completat sau portofoliu cu produsele efectuate.

II. Motivatia, utilitatea stagiului de practica pentru dezvoltarea profesionala

Astazi piata muncii se confruntd cu multitudine de probleme cum ar fi mobilitatea sociala
sporitd, diversificarea si instabilitatea de pe piata muncii, suprasolicitarea si insuficienta fortei de
muncd in unele sectoare s.a.. Activitdtile din cadrul practicii vor caracteriza domeniului de
formare profesionald, analiza competentelor de specialitate necesare integrarii profesionale
eficiente pentru a forma premisa unei cariere de succes. Totodata, practica de specialitate I va

oferi perspectiva alternativei de a opta pentru cariera de antreprenor. In sustinerea motivatiei



dezvoltarii profesionale se va prezenta perspectivele de cunoastere si de formare a abilitatilor
fundamentale a unitatilor de curs ca Tehnici promotionale, Administrarea afacerilor, Cercetari
de marketing etc.

Sarcinile propuse elevilor in cadrul practicii conditioneaza constientizarea necesitatea
planificarii i organizarii timpului de munca, asumarea responsabilitdtilor pentru deciziile luate in
activitate s.a. Metodele utilizate in cadrul orelor de clasa ca problematizarea, jocuri didactice,
simulari permit sd modeleze situatii similare cu cele reale, pregitind elevul anului II catre
realitdti din mediu economic existent. Practica de specialitate este centratd pe elev, crednd
active, capabile sd rezolve problemele pe care le vor intdlni. Toate acestea consideram vor

contribui la formarea unor tendinte de dezvoltare profesionala la elevi.

III. Competentele profesionale specifice stagiului de practica

Competentele profesionale specifice practicii de specialitate 1:
CPS.1. Valorificarea oportunitatilor in dezvoltarea personala si profesionala.
CPS.2. Conceptualizarea optiunii de alternativd a activitatii de antreprenoriat in raport cu
cariera profesionala.
CPS.3. Selectarea variantelor optimale de realizare a bugetului.
CPS.4. Aplicarea prevederilor legislative in situatii problema.
CPS.5. Distingerea modalitatilor de motivare a angajatilor.
CPS.6. Analiza metodelor de evaluare a personalului si a calitatii produselor/serviciilor.
CPS.7. Experimentarea unor elementelor in marketing.

CPS.8. Utilizarea adecvata a tehnologiei informationale in afacere.



IV. Capitolul 1 Antreprenoriat-alternativa carierei profesionale

Antreprenoriatul - sansa unui viitor mai bun pentru tineri.
Dezvoltarea antreprenoriatului in randul tinerilor este o prioritate pentru multe tari europene,
dat fiind faptul ca tinerii constituie motorul dezvoltarii socio-economice.
In acest Capitol, elevii vor incerca si valorifice sansele de angajare in cAmpul muncii prin
cercetarea ofertei pe piata formei de muncd, vor cunoaste sarcinile si atributiile profesionale ale unui

antreprenor si vor analiza mai multe oportunititi de lansare in afacere.

AS.1. Conceptualizarea optiunii de alternativa a activitatii

de antreprenoriat in raport cu cariera profesionala:

- calitatile profesionale cerute pe piata fortei de muncd,
- antreprenoriatul, alternativa carierei profesionale.

Sarcini de activitate

1. Completeaza sistematic Agenda de formare profesionald si fa din aceasta o obisnuinta.
Gaseste cateva argumente PRO in sustinerea ideii: Notarea in agendd: reprezinti o

modalitate de a nu uita dar si o sursa eliberatoare de stres?

1.2 Procedee de cautare a locurilor de munca.
a) Completeaza spatiile libere de mai jos cu informatii despre procedeele/metodele de cautare a
locului de munca:

Metode
traditionale de
cautare a
locului de
munca

PO

Metode non-
traditionale de
cautare a
locurilor de
munca

bl ol




b) Identificd avantajele si dezavantajele metodelor traditionale si non-traditionale de cautare a
locurilor de munca

Metode traditionale Metode non-traditionale
de cautare a unui loc de munca de cautare a unui loc de munca
Avantaje Dezavantaje Avantaje Dezavantaje

1.2.1.Cerceteaza diverse surse si gaseste 5 anunturi care te-ar interesa pentru eventuala cautarea a
unui loc de munca.
1.2.1.1. Analizeazd continutul anunturilor si caracterizeazd continutul

acestora.

1.2.1.2. Enumera criteriile, specificate in anunturile analizate, dupd care este recrutat un agent

de vanzari.

1.1 Descrie calitatile unui Agent de vanzari de succes.

Un agent de vanzari de succes este -
Calitati personale:

Calitati profesionale:

Calitati interpersonale:

Calitati specifice:




2. Viziteaza pagina oficiala a Agentiei

Nationale pentru Ocuparea Fortei de

Munca, http://www.anofm.md.

Agentia Nationala pentru
A Ocuparea Fortei de Munca

2.1  Analizeaza Raportul Statistic privind méasurile de ocupare §i protectie sociald a persoanelor

aflate in cautarea unui loc de munca, realizat de catre Agentia Nationald pentru Ocuparea

Fortei de Munca din Republica Moldova in martie 2020.

2.2 Cerceteaza toate ofertele de munca disponibile in regiunea in care locuiesti. Explica din ce

cauza oamenii nu se angajeaza la aceste posturi de munca.

2.3  Gaseste oferte interesante pentru tine disponibile pe http://www.e-angajare.md sau

http://www.angajat.md. Elaboreazd o lista de eventuale locuri de muncd, completand

urmatorul tabel:

Unitatea
economica
ofertanta a locului
de munca

Denumirea
postului vacant

Localitatea

Avantajele postului

2.4 Analizeazd pagina oficiala a Agentiei Nationale pentru Ocuparea Fortei de Munca,

http://www.anofm.md si extrage informatii utile pentru un tanar specialist care este in

cautarea unui loc de munca in Republica Moldova.



http://www.anofm.md/
http://www.e-angajare.md/
http://www.angajat.md/
http://www.anofm.md/

2.5 Care este rolul Targurilor locurilor de munca? Unde si cand au fost organizate Targurile
locurilor de munca pe care le-ai vizitat recent? Targul on-line al locurilor de munca, cu

tematica ,,Locuri de munca pentru Tineret”.

2.6 Descrie care sunt masurile de ocupare a fortei de munca intreprinse de catre Agentia
Nationala de Ocuparea Fortei de Munca conform art. 22 , si cine sunt Beneficiarii masurilor
de ocupare a fortei de munca, art. 23 din Legea Nr. 105/2018 cu privire la promovarea
ocupdrii fortei de munca si asigurarea de somaj. Ce informatie utild mai contine aceasta

Lege?

3. Redacteaza CV-ul tdu conform cerintelor EuroPass (vezi model anexa nr.1).

4. Scrie o scrisoare de intentie potrivit postului de munca la care ai dori sa aplici, facand

referire la anuntul concret (vezi model anexa nr.2).

5. Elaboreaza un Plan al interviului. Gaseste sugestii/sfaturi utile care te-ar ajuta sa treci cu

succes un interviu.

tf e\

e

%E&\sﬁd“"“
7 S

C.me_kP‘vo’.u et BT45013

@ Can Stock Photo - cap 11887200



Plan interviu

» Vestimintatia

> Portofoliul

» Activitati inainte de interviu

» Activitati in timpul interviului

» Activitati post-interviu

» Sugestii/sfaturi pentru a trece cu succes un interviu

6. Defineste notiunile privind activitatea de antreprenoriat:

v' Activitatea de antreprenoriat
v Antreprenor

v" Idee de afacere

v" Plan de afacere

v' Spirit antreprenorial

6.1. Determina rolul antreprenoriatului pentru un absolvent al unei institutii de Invatamant.

6.2. Descrie o zi a unui antreprenor. (Din experienta unui antreprenor din Republica

Moldova, sursa scrisa sau persoana cunoscutd. Indica domeniul de activitate,
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7.

problemele cu care se confruntd, activitdtile pe care le desfasoard in activitatea sa

antreprenoriald. Poti realiza un interviu scris sau video).

6.3. Stabileste calitdtile unui antreprenor de succes.

6.4.Scrie avantajele si dezavantajele de a fi antreprenor

Avantaje Dezavantaje

Ideea de afaceri. Care este rolul unei idei de afaceri pentru activitatea antreprenoriala?

11




7.1. Scrie avantajele si dezavantajele modalitatilor de initiere a unei afaceri:

Modalitatea de initiere a unei

afaceri

Avantaje

Dezavantaje

- prin lansare de la ,,zero”

- prin cumpadrarea unei afaceri

existente

- prin contractul de franchising

(franciza)

7.1 Utilizand metoda Harta mentala, sugereaza cat mai multe idei de afaceri viabile.

,Harta mientala este o reprezentare grafica a
conceptiei mentale care permite sa se
structureze gandirea si ideile proprii

referitoare la un obiect particular.”

A

7.2 Efectueaza o analiza a fiecarei idei, utilizand modelul canvas.

Parteneri cheie

Activitati cheie

Resurse cheie

Furnizori de
valoare
adaugata

Relatii cu clientii
Structura

costurilor
Canale de

distributie

Segmente clienti

Surse de venit




8. Elaboreaza un Plan de lansare a propriei afaceri. Planul de afacere va reprezenta un

document word separat si va contine urmatoarele compartimente:

Foaia de titlu
Cuprins (capitole) si paginarea - __J.

1. Sumar (scurtd introducere) L T \ﬁ- 1 /= NN,
2.Descrierea firmei (afacerii) BUSINE 55 F l’ﬂ e

3.Echipa managerialid / managementul
companiei ’
4. Prezentare produs(e)/serviciu(ii) —
5. Analiza pietei
6. Obiective

7. Strategia firmei/afacerii si metode de implementare
8. Informatii financiare

9. Riscuri

10. Anexe si alte documente

Concluzii la Capitolul Antreprenoriat-alternativa carierei profesionale
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V. Capitolul 2 Sursele de finantare a propriei afaceri

AS2. Selectarea variantelor optimale de realizare a
bugetului.

-elaborarea bugetului personal,;
-rationalizarea cheltuielilor;
-selectarea surselor optime de investitii.

1. Completeaza enunturile.

Ce este un buget?
Un buget este

Daca cheltuiesti mai multi bani decat castigi, . Aceasta Inseamna cd nu vei
dispune de bani pentru

Ce iti permite un buget?

Primul pas spre a atinge sigurantd financiard este . Daca dezvolti o
deprindere de a elabora un buget sdptadmanal sau lunar,
Un buget te poate ajuta sa:

2. Elaboreaza bugetul tdu personal pentru o lund, pentru un an. Indica sursele de venit si
estimeaza cheluielile planificate pe grupe necesitati.

Cum poti sa-1 elaborezi?
Pasul 1: Estimeaza-fi venitul scontat in mediu pe o saptamdana sau lund, inclusiv venitul obtinut de la
lucru, bursa, cadouri sau alte surse. Calculeaza-ti venitul total.
Pasul 2: Estimeaza-ti cheltuielile scontate pe aceeasi perioada de timp.
Gandeste-te la toate lucrurile pentru care cheltuiesti bani si estimeaza suma medie pe care o cheltuiesti
pentru fiecare articol 1n fiecare saptdmanad sau luna. Calculeaza cheltuielile totale.
e Include plata pentru necesitatile indispensabile, cum ar fi hrana, chiria, taxele academice,
imbracamintea, transportul si ingrijirea medicald.
* Adaugi si articolele neesentiale, la care apelezi mai rar, cum ar fi cheltuieli pentru cinema sau
tratamente.
» Estimeaza suma pe care o vei economisi saptamanal sau lunar. Aici carnetelul de economii este util.
e La cheltuielile pentru necesitati adauga si articolele neesentiale, pentru a obtine suma totald a
cheltuielilor.

Model: Fisa de buget

Venituri Cheltuieli

Data Sursa Suma Data Pentru ce ai | Suma
de cheltuit

Total venituri Total cheltuieli

Trage concluzii:
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3. Elaboreazd schema proprie a nevoilor si dorintelor tale dupa modelul dat, utilizind metoda Harta

mentala.

lpbiscaminte apa potabila Masina decapotabila

adapost \ / excursie la Viena
\ NEVOI FIZICE

spatiu de joacs —|

/ 1 adidasi de firma

hrani NEVOI DORINTE i

telefon mobil cu

\*
camera foto
/ NEVOI sociale si NEVOI vila cu piscina

Protectie fatd Emotionale -
de abuzuri
2 securitate
educatie

egalitate / Y libertatea de
sa fie ascultat a alege

dragoste

4. Elaboreaza o analizd a surselor investitionale.
,,Lipsa de bani nu este un obstacol.
Lipsa unei idei este un obstacol.”

Ken Hakuta

5. Studiaza ofertele bancare cu scop investitional de pe piata financiara a Republicii Moldova.

5.1 Descrie Oferta de Credit, limitele de suma oferite de banca, termenul de rambursare, garantiile, rata
dobanzii, anantaje si formuleazd dezavantajele acestui credit. Calculeaza, folosind optiunea Calculator
al bancii, graficul rambursarii creditului pe care ai fi dorit sa-1 accesezi pentru afacerea ta. (oferta
analizatd trebuie sa corespunda domeniului ideii de afacere pe care o analizezi).

15




5.2 Calculeaza rata dobénzii si termenul de rambursare a creditului care ar fi necesar si-1 imprumuti de la
0 bancd comerciald la un nivel al ratei dobanzii oferite de banca selectatd pe piata bancard a

Republicii Moldova la oferta zilei, cu termenul de achitare convenabila.

Luna Data Sold Credit Rata lunara | Dobinda Comision Plata lunara

Total 2 9 2 -

Argumenteaza alegerea.

5.3 Explica notiunile economice ale unui credit bancar Intalnite in acest exercitiu practic.

Care sunt partile componente ale unui credit?

6. Studiaza Programele guvernamentale de sustinere a antreprenorilor din Republica Moldova.
6.1 Acceseaza paginile oficiale ale organizatiilor si agentiilor propuse:

Agentia de Interventie si Plati pentru Agricultura -
http://www.aipa.gov.md

ORGANIZATIA PENTRU DEZVOLTAREA SECTORULUI
l I INTREPRINDERILOR MICI SI MIJLOCII

https://www.odimm.md

6.2 Descrie cateva oferte care ar putea sd te ajute la suplinirea de fonduri investitionale pentru ideea
ta de afacere.

16
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7. Descrie cateva istorii de succes ale antreprenorilor din Republica Moldova care au fost sustinuti prin
Programe guvernamentale. (pentru a te informa, poti accesa link-urile propuse, sau intreabd un
antreprenor)

8. Explica notiunile economice ale urmatorilor termeni:

» Credit

>  Subventii
» Grant

» Leasing
» Factoring

9. Structura financiara a ideii de afacere. Adapteaza schema propusa conform datelor proprii.

Tabel : Bugetul de lansare a afacerii

Denumire Valoare Sursa de fi nantare Valoarea Sursa de finantare

. Cheltuieli de constituire

. Taxe

. Impozite

. Asiguriri

. Licente

. Terenuri

. Cladiri

XL N[N | |WIN|—

. Magini gi utilaje

\O

. Mijloace de transport

—_
(=]

. Mobilier

[
—_

. Stocuri initiale de materie prima si materiale

—_
[\

. Stocuri initiale de marfuri

—_—
W

. Salarii brute, inclusiv contributia angajatorului

._
~

. Chiria

—
)]

. Amenajari si reparatii

—
=)}

. Intretinere

—_
-

. Utilitati (electricitate, gaz, apa, energie termica etc.)

18. Alte cheltuieli (nenominalizate)

XX. Necesar de numerar (cash)

FINANTARE TOTALA

17



Suma,

Procentul contributiei lei Cota, %
Contributia proprie 0 lei
Asociat 1 0 lei
Asociat 2 0 lei
Asociat 3 0 lei
Investitia totala 0 lei
Credite bancare
Banca 1 0 lei
Banca 2 0 lei
Total credite bancare 0 lei
Alte imprumuturi
Sursa 1 0 lei
Sursa 2 0 lei
Alte imprumuturi 0 lei
TOTAL SURSE 0 lei
Cheltuieli Startup
Cladiri
Achizitie 0 lei
Constructie 0 lei
Altele 0 lei
Total cladiri 0 lei
Dotari si echipamente
Mobila 0 lei
Echipamente 0 lei
Dotari 0 lei
Altele 0 lei
Total dotari si echipamente 0 lei
Cheltuieli de administratie, legale si de
contabilitate
Cheltuieli cu chiria 0 lei
Avans pentru chirie 0 lei
Cheltuieli legale si de contabilitate 0 lei
Asigurare 0 lei
Avansuri salarii 0 lei
Altele 0 lei
Total cheltuieli de administratie, legale si de

| contabilitate 0 lei
Cheltuieli cu promovarea si publicitatea
Publicitate 0 lei
Design 0 lei
Print 0 lei
Alte categorii 0 lei
Total cheltuieli cu promovarea si publicitatea 0 lei

18



10.Navigheaza prin internet, Intreabd antreprenorii experimentati si elaboreaza o lista cu genericul:

Alte cheltuieli

Alte cheltuieli 1 0 lei
Alte cheltuieli 2 0 lei
Total alte cheltuieli 0 lei
Cheltuieli neprevazute 0 lei
Mijloace circulante 0 lei
TOTAL CHELTUIELI START-UP 0 lei
Sumar

“10 sfaturi pentru a incepe o afacere de succes”.

Concluzii la Capitolul Sursele de finantare a propriei afaceri
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VI. Capitolul 3 Organizarea activititii in cadrul entititii economice

Credeti, perseverati, fiti creatori §i vefi reugi sa deveniti competitivi,
apreciati §i prosperi!
dr. Loretta Handrabura

«..Nu invatam pentru §coald, ci pentru viatd. Fiecare dintre noi are nevoie de
spirit antreprenorial, initiativa si angajament in ceea ce face...
Pius Frick
Reprezentant LED in Moldova

Descrie in caseta de mai jos rolul si necesitatea de organizare a activitatii pentru
intreprindere

Defineste conform legii in vigoare, notiunea de persoana juridica si persoana fizica ca forma
de organizare a activitatii de antreprenoriat
Legea Republicii Moldova nr. din , Publicatd in Monitorul oficial

Persoana fizica

Persoana juridica

Enumerd formele organizatorico-juridice ale antreprenoriatului din Republica Moldova si
prezintd succint particularitatile lor.

20



4. Determina documentele necesare pentru fiecare etapa a procesului de inregistrare a unei
afaceri cu forma organizatorico-juridica la alegere).

Forma organizatorico-
juridica a afacerii

Etapele de
afacerii

inregistrare a | Actele  necesare
inregistrare

pentru

4. Studiul de caz

DI Vasile Ciobanu din s. Peresecina, revenit recent din Olanda, a hotarat sa ramana in tara si
sa se ocupe cu agricultura. Prietenii i-au sugerat sd creeze o firma, cici asa au facut multi

oameni din sat.

Nefiind bine informat in ceea ce priveste formele organizatorico-juridice a afacerii, Vasile
Ciobanu a cerut sfatul prietenilor sii, care i-au recomandat unii si-si Inregistreze afacerea
sub forma de intreprindere individuala (I.I.), altii - societate cu raspundere limitata (S.R.L.).

Acum el are o dilema.

a) Ajuta-l pe Vasile Ciobanu sa aleagd cea mai potrivitd forma organizatorico-juridica pentru
desfasurarea activitatii sale, evidentiind avantajele/dezavantajele in cazul alegerii fiecarei
din forme de inregistrare pe care i-au recomandat prietenii sai.

Avantajele T.1.

Avantajele S.R.L.

Dezavantajele 1.1.

Dezavantajele S.R.L.

b) Consider ca cea mai potrivita forma organizatorico-juridica a afacerii dlui V. Ciobanu ar

fi

e , deoarece . . ..

5. Sugereaza-i denumirea entitatii economice.

Concluzie/Sugestii/Sfaturi
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6. Consulta Clasificatorul Activitatilor din Economia Moldovei, alege o idee de afacere in
baza céreia vei dori sa dezvolti o afacere.

Inscrie aici:

Ideea propriei afaceri

7. Elaboreaza o descriere a ideii de afacere. Enumera beneficiile pe care le oferi societatii/
clientilor.

8. Descrie ramura economica din care face parte ideea ta de afacere.

9. Scrie istoria sau informatii interesante despre obiectul care reprezinta ideea ta.

10. Mentioneaza concurentii sau produsele si serviciile concurente/substituibile ale ideii tale
de afacere.

11. Organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale

a. Identifica si noteaza urmdtoarele aspecte:

a) Alcatuieste o listd a etapelor de producere a bunului/ prestare a serviciului selectat pentru afacerea
proprie si estimeaza timpul necesar pentru producerea sau prestarea acestuia.

Nr. | Etapa Estimarea timpului de producere

Timp mediu (minute) Timp maxim in minute (rezervati o marja

de 10% pentru situatii neprevazute)

Prepararea aluatului
pentru pldcinte (i.e) 15 17
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b) Determind care etape ale procesului de producere/prestare servicii pot fi
realizate simultan, elaborand in baza lor un plan zilnic al activitatilor.

Estimarea timpului de producere

Timpul de Timpul de Durata + timp
incepere (ore) | finalizare (ore) maxim (minute)

Prepararea aluatului pentru pldcinte 8:00 8:15 15 min.+ 2 min.
de rezerva =17

Prepararea umpluturii pentru placinte 8:00 8:15 17

b. Determind posturile de munca necesare pentru propria afacere.

Postul Numirul de pers.

¢. Elaboreaza o Organigramad a intreprinderii (afacerii).

eskeskeoskosk

AGENTIA SERVICII PUBLICE

Un pas in viitor

*Navigheaza pe pagina Ahentiei Servicii Publice: http://asp.gov.md care te va ajuta sa
realizezi urmatoarele sarcini.

12. Studiaza datele statistice din Registrul de stat al unitatilor de drept dupa genurile de activitate
declarate, (disponibil pe: http://asp.gov.md/sites/default/files/date-
statistice/RSUD _activitate.pdf, date recente)
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a. Argumenteaza aceste date 1n raport cu decizia luata privind domeniului de
activitate din care face parte ideea ta de afacere

13. Alege forma organizatorico-juridice pentru afacerea ta

Argumenteaza decizia ta, de ce ai ales aceasta forma organizatorico-juridica.

14. Studiaza datele statistice din Registrul de stat al unititilor de drept dupa forma juridicd de
organizare, (disponibil pe: http://asp.gov.md, date curente)
a. Argumenteaza aceste date in raport cu decizia luata privind forma organizatorico
- juridica aleasa de tine.

15. Evalueaza idea ta de afacere prin intermediul analizei SWOT

Puncte tari Puncte slabe

Oportunitati Amenintari

a.

16. La unitatea de curs Bazele antreprenoriatului ai studiat cum sa creezi o afacere. Consulta
pagina http://www.asp.gov.md/, Legea 845 / 1992 cu privire la antreprenoriat si
intreprinderi si Legea nr.220-XVI din 19.10.2007 privind inregistrarea de stat a
persoanelor juridice si a intreprinzatorilor individuali:

Elaboreaza nomenclatorul de documente necesare pentru inregistrarea propriei afaceri.
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Anexeazi la portofoliul tiu mostre la astfel de acte. (In scopul respectdrii prevederilor Legii
Nr. 13372011 privind protectia datelor cu caracter personal, acoperda careva date din
copiile actelor pe care le ai la dispozitie.)

Inscrie Lista actelor anexate.

Calculeaza suma de bani care trebuie sa cheltui pentru inregistrarea afacerii tale. Pentru
consultare, acceseaza pagina oficiala Agentiei Servicii Publice http://www.asp.gov.md,

si gaseste datele necesare in Nomenclatorul serviciilor si tarifele acestora, disponibila pe:
http://www.asp.gov.md/sites/default/files/pdf/acte-
institutionale/Anexa_2_Lista_serviciilor CIS_08_07_2019.pdf

Denumirea serviciului Termenul Tarif, lei

d. Completeaza modelele de cereri necesare conform formei organizatorico-juridice alese.
Vezi anexele nr.4 si 5 (Toate formularele sunt disponibile pe:
http://www.e-services.md/?q=ro/content/descarca-formulare)

(Modelul de cerere completat vei anexa la Caietul de sarcini)

17. Studiazd continutul unui Statut, necesar la fondarea unei Societati cu Raspundere
Limitata. Modelul 1l gasesti in anexa nr.6 sau pe http:/www.e-
services.md/?q=ro/content/descarca-formulare.

17.1 Indica Compartimentele unui Statut

a. Daca ai decis sa fondezi un SRL, redacteaza un Statut potrivit activitatii pe care
ai fi dorit sa o practici. (Va fi anexat la Caietul de sarcini)

b. In cazul, daci nu ai nevoie de statut la crearea afacerii tale, anexeazi la
Portofoliul tau un exemplu de Statut al unei companii deja existente, pentru
informarea ta personala.
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18. ***Navigheaza pe pagina oficiala a Agentiei Servicii Publice si completeaza Portofoliul
tau cu alte informatii utile pentru activitatea pe care ai fi lansat-o.

tat

Informatia pe pagina oficiald a Serviciului Fiscal de Stat al Republicii Moldova
https://www.fisc.md vine 1n sprijinul contribuiabililor si isi onoreze obligatiile sale privind
achitarea impozitelor si altor plati.

19. Studiazd componentele Declaratie cu privire la impozitul pe venit pentru forma
organizatorico-juridicd care ai ales pentru propria afacere din modelul propus pe
https://www.fisc.md.

20. Enumera elementele de identitate corporativa a unei firme:

20.1 Elaboreaza elementele de identitate corporativa pentru ideea ta de afacere.
Inscriele/indicale in tabelul de mai jos

Nr. de Elemente de Denumirea Semnificatia
ordine identitate

1. Nume (denumire)

Logo-ul

Slogan

Culoare

Ecuson

Cartea de vizita

R R Rl Bl

Vestimentatia
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Guvernul Republidii Moldova | Ministerul Sanatatii, Mundii si Proteciiei Sodale

 INSPECTORATUL DE STAT AL MUNCII

https://ism.gov.md/

21. Studiaza documente de organizarea a muncii de la o entitate economica.
Descrie ce documente sunt necesare pentru a tine evidenta muncii la o entitate economica.

22. Analizeaza componentele Fisei de post, (vezi anexa nr.7).

a. Explica rolul Fisei de post.

b. Elaboreaza o fisd a postului Agentului de vanzari.

FISA DE POST

contractului de muncanr. . ........... dindatade........

Denumirea postului:

Conducere:

Subordonare:

Nr. de subordonati:

Scopul postului:

Orar de lucru:

Sarcini si indatoriri: e e R
PPN ,
PPN )

Responsabilitati ale pos- * Réspunde disciplinar, contraventional sau penal, dupa caz, pentru ne-

tului: indeplinirea sau indeplinirea necorespunzatoare a sarcinilor de serviciu
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Cerintele postului: O Studii............. e e ,

[J Experientd de muncd in domeniu......  .................. ani;
L] Posesia Categoriel . . ... .vv v e et e ;
L] Punctualitate, responsabilitate, .. ............ ... ... ...,
Conditii de munca: Munca se va desfasura la/ in afara (incercuiti) intreprinderii, se asigu-
rd echipamentde muncd...............ooh e
Salarizare: Salariul lunarestede........................ lei .
Director General ..........c..cccooeeeuee e, Am luat la cunostinta, ...,
(numele, prenumele, Semndtura) (numele, prenumele, semndatura angajatului)
Data: .........ccocooveviiviiviiiinnnnn.

23. Analizeaza un model de Contract individual de munca. (Anexeaza un model de la o

entitate economica).
a. Explica rolul si necesitatea Contractului Individual de munca.

b. Enumera Drepturile si Obligatiile angajatului.

» Drepturile angajatului

» Obligatiile angajatului

c. Enumera Drepturile si Obligatiile angajatorului.

» Drepturile angajatorului

» Obligatiile angajatorului

24. Completeaza un Tabel de pontaj pentru luna Mai 202 . (Vezi anexa)
(va fi anexat la Caietul de sarcini)
Ce abrevieri si semne se folosesc la completarea unui Tabel de pontaj
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25. Examineaza Regulamentul de ordine interioard a unei entitdti economice. Enumera
Regulile impuse de conducerea entitétii economice angajatilor sai.

a. Descrie prin exemple concrete ce sanctiuni il asteapta pe un angajat, daca incalca
aceste reguli.

b. Ce reguli de motivare putem aplica pentru a stimula angajatii sa lucreze mai
eficient?

26. Relateaza o istorie povestitda de o persoana cunoscutd care a avut vreo intamplare,
favorabila sau nu prea, la locul de munca in privinta respectarii regulamentului de
munca.

Concluzii la Capitolul Organizarea activititii in cadrul entititii economice
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VII. Capitolul 4 Modalitiati de motivare in cadrul entitatii economice

AS4. Distingerea modalitdtilor de motivare a angajatilor

- tehnici de motivare a salariatilor,
- recompensele salariale.

De ce este importanta motivarea personalului pentru
angajator?

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

2. SURSELE DE RECRUTARE A PERSONALULUI

Surse din

Surse din

interiorul

exteriorul
firmei

firmei

Avantaje Avantaje

Dezavantaje Dezavantaje




Determina posturile necesare pentru propria afacere.

Identifica metodele de motivare a personalului implicat in propria afacere, argumentand
raspunsul.

Metode nefinanciare Metode financiare

Elaboreaza o prezentare Power Point privind Politica motivationala.

Argumenteaza rolul regulamentului intern pentru o entitate.

Explica continuturile unui Regulament de ordine interioara a unei entitati economice
existente.

Informeaza-te din Codul Muncii al Republicii Moldova, disponibil pe:
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=120714&lang=ro#, in Titlul V Salarizarea
Si Normarea Muncii:
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a. Formuleaza Politica de salarizare pentru personalul din afacerea ta.

b. Explicd suma salariului pe care intentionezi sa o achiti la angajati.
Dupa ce norme legislative te vei conduce?

c. Calculeaza fondul de salarizare pentru o lund, pentru un an planificat pentru
personalul necesar propriei afaceri.

Functia Nr.de persoane Salariul lunar, lei

d. Elaboreaza o prezentare Power Point privind formele salariale.

Poti incepe cu urmatoarea idee: P.FEZEﬂta” DFUFesiﬂnllsti "
In sistemul tarifar si sistemele netarifare potrivit art. 4 al Legii P owe rP oln t
salarizarii nr. 847-XV din 14.02.2002 salariul include: WIW.DA-HARKETING.A0
- 9 din 10 companii . ] ;. g‘rrrm“;]l“
o salariul de baza (salariul tarifar, salariul functiei); Jlolosess 12 DTN
o salariul suplimentar (adaosurile si sporurile la salariul de :
baza);

e alte plati de stimulare §i compensare.
9. Completeaza diagrama Venn

Salarizarea in acord Salarizarea in regie




10.

11.

12.

Dezvoltd ideea Salariul - ca forma de motivare a angajatului.

Consulta pagina https://dreptmd.wordpress.com/cursuri-universitare/dreptul-
muncii/salarizarea/ pentru a cunoaste mai multe aspecte despre salarizarea in Republica
Moldova.

Elaboreaza o prezentare Power Point ,,Chei” pentru motivarea angajatilor

Studiu de caz

Germanul Lasse Reingans a introdus programul de lucru
zilnic de 5 ore, dar a interzis retelele sociale si
smartphone-urile

La sfarsitul lui 2017, germanul Lasse Rheingans a
achizitionat o micd firma de consultantd, redenumind-o

Rheingans Digital Enabler.

A lansat imediat un experiment: a redus ziua de - _
lucru de la opt la cinci ore standard, mentindnd aceleasi salarii si vacante. In acelasi timp,
Raining a introdus restrictii asupra smartphone-urilor, retelelor sociale i ,,conversatiilor
sociale”.

In octombrie 2019, un german a declarat pentru The Wall Street Journal despre
rezultatele testelor. Potrivit acestuia, eficacitatea companiei nu s-a schimbat.

., Unii angajati au crezut ca glumesc. Altii au simtit cd 1i testez asa. Dar nu, am fost
absolut serios 7, isi aminteste Rainingans.

Din acel moment, toti cei 16 angajati ai Rheingans Digital Enabler au inceput sa
lucreze la 8 dimineata si puteau pleca la 13:00.

Pana la 13:45, in birou, erau doar doi dezvoltatori care stateau la calculatoare. Ei
trebuie sa ramand periodic, deoarece clientii incd lucreazad 8 ore.

Principala conditie pentru reducerea unei saptamdni de 40 de ore la una de 25 de
ore: angajatii trebuie sa-si indeplineasca planul saptamdnal si sa asigure aceleasi rezultate
pentru companie. Potrivit lui Reinhans, pentru asta trebuie doar sa abandonati distragerile.

Pentru a obtine o noud eficientd, compania a introdus mai multe reguli:
* , Discutiile langa cooler” sunt interzise;
* Retelele sociale in birou sunt blocate,
* Telefoanele sunt stocate in genti;
* E-mailul este verificat doar de doud ori pe zi;
* Cele mai multe intdalniri si negocieri sunt
limitate la 15 minute.

Raingans  sustine cd, pe tot parcursul
experimentului, compania a fost la nivelul potrivit
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de eficienta. Potrivit sefului companiei, angajatii din acest program au devenit doar mai
fericiti.

Sursa: https://thriveglobal.com/stories/the-german-company-has-been-working-five-hours-a-
day-since-2017/

a. Cum explici reactia lucratorilor acestei companii?

13. Propune careva solutii de motivare a personalului pe care le consideri eficiente si ai fi
implementat la compania ta.

14. Elaboreaza un TOP al celor mai platite posturi de muncd/ specialitati.
1.

MOTIVATION %

D S A G i

,_.
e

15. Explica diferentele salariale la diferite categorii de muncitori.
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16.

Analizeaza datele Biroului National de Statisticd si observa evolutia cistigului salarial mediu
lunar, pe indicatori, in perioada a.a. 2012-2019

Indicatori

2013

2014

2015

2016

2017

2018

2019

Castigul salarial mediu
lunar, lei

Castigul salarial mediu lunar
in sectorul bugetar, lei

Castigul salarial mediu lunar
in sectorul real, lei

Raportul dintre castigul
salarial in sectorul bugetar in
% fata de castigul salarial
mediu lunar in sectorul real,
%

Concluzii la Capitolul Modalitati de motivare 1n cadrul entitatii economice
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VIII. Capitolul 5 Controlul afacerii

k)

b
i

AS.5. Analiza metodelor de evaluare a personalului

- productivitatea muncii,
- standarde de calitate.

1. Identifica domeniile asupra cérora vei efectua controlul propriei afacerii.

2. Defineste indicatorii de eficientd a muncii.
V' Productivitatea muncii
v’ Calitatea procesului de productie
v’ Eficienta utilizarii resurselor

3. Aiun numar de lucratori.
Stabileste normele de lucru la diferite lucrari/ sarcini pentru fiecare din membrii echipei afacerii
tale. Indici cantitativi si discriptivi.

4. Determina metodele de evaluare pe care le-ai putea aplica pentru posturile necesare.
Argumenteaza raspunsul.
De exemplu: Paznicul poate fi evaluat prin metoda incidentelor critice, deoarece munca lui
presupune respectarea disciplinei si ordinii, respectiv se va evalua comportamentul persoanei ce
ocupad postul dat. Cum vei evalua calitatea muncii agentului de vanzari?
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5. Determina nivelul eficientei muncii angajatilor pentru propria idee de afacere exprimata in
unitati de timp, unitati naturale si unitati valorice;

Rezolvare:
1. Calcularea productivitatii muncii in:

6. Identifica caile posibile de crestere a nivelului eficientei muncii.

7. Analizeaza cauzele si propune solutii eficiente privind controlul resurselor umane.
Completeaza tabelul si raspunde: De ce angajatii nu fac ceea ce trebuie sa faca?

Motiv Cause Ce trebuie de facut

Ei nu stiu ce ar trebui sa faca

Ei nu stiu cum sa faca

Ei cred ca altceva este mai
important

Nimeni nu ar putea!

8. Argumenteaza necesitatea efectuarii controlului managerial
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9. Explicd rolul si necesitatea standardelor de calitate pentru client, stat, concurent,
intreprindere.

Concluzii la Capitolul Controlul afacerii
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IX. Capitolul 6 Marketingul afacerii

AS6. Experimentarea unor elemente Tn marketing

”Marketingul nu este arta de a vinde. El nu este o simpla
chestiune de a convinge pe cineva sa cumpere. Este arta
crearii conditiilor in care cumparatorul se convinge singur
sa cumpere”’

John Fergusson

1. Defineste notiunile de:
Marketing

Chestionar

Segmentare a pietei

Cercetare de marketing

Concurenti

Comportamentul consumatorului

Mix promotional

2. Realizeaza un eseu in volum de o pagind in baza principiului de marketing utilizat de
intreprinderi “Consumatorul este rege, iar noi suntem supusii lui”




3. Explica prin 3 afirmatii corelatia dintre cei 4P si 4C

:;: COMVENIENCE
b
-

4. Realizeaza o Prezentare Power Ponit cu
produsul/serviciul afacerii.

//_-\\\

PRODUS i
@ Ce doreste clientul de la ”
£ produs? /

@ Ce caracteristici are produsul  /
pentru a-i satisface acestuia
nevoile?

e Cum si unde il va utiliza
clientul?

& Cuma arataz

e Ce dimensiune, coloare, ar

\ trabui sa fle?
® Cum se va numi?
® Care |i este brandul?
& Cum este diferentiat fata de
competitar|?

elementele mixului de marketing pentru

PRET

o Care este valoarea produsulul
sau serviciulul pentru
cumparator?

& Exist3 stabilit un pret de
plecare pentru pradusele sau
serviciile din acest domeniu 7

® Este consumatomul sensibil la
precy

@ Ce reducer] ar trebui s3 fie
ofarite clientilor comearcialis

& Cum se va compara pretul
dvs cu ce al competitoriler?




5. Enumera etapele de realizare a cercetarii de marketing

Etapele de
realizare a

cercetarii de
marketing

a. Realizeaza o cercetare de piata pentru un produs sau serviciu.
Sarcini:

1. Determina scopul cercetarii;

2. Stabileste obiectivele cercetarii;

3. Identifica obiectul cercetarii;

4. Determina metoda(ele) cercetarii.

Rezolvare:

b. Elaboreaza un chestionar pentru cercetarea produsului/serviciului, in care si formulati atat
intrebari inchise cat si intrebari deschise (chestionarul va contine 10 intrebari si va fi aplicat pe un
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esantion de 30 persoane) Pentru colectarea datelor utilizeazd interogarea de la distanta (telefon,
viber si alte tehnologii).

Nr intrebarii Raspunsuri

I (213|456 |7|8[9]10[11 |12 |13 |14 | 15|16 |17 (18 | 19 | N+1 | ....| 30

S0 R| N BRI =

0.

Elaborarea concluziilor in baza datelor obtinute:
Concluziile cercetarii de piata

Studiul de piatd a produsului/serviciului. .. .. ... o
............... aavutscopulde a. ... ... .
Pentru realizarea lui s-a elaborat si aplicat un chestionar pe un numarde . ........ persoane.
Rezultatele chestionarii au demonstrat cd majoritatea respondentilor (indicati numarul lor) ... ... ..
............... AUTASPUNS CA . & vttt ettt et e et e e e et e et e e e e e e
.................................... Putini dintre cei chestionati (indicati numarul lor) . . . .
................... SUNt dEe PATETEA CA . . . .o ottt et e et et ettt e
...................................................................... Datele
prezentate mai sus ne indreptatesc sa credem ca produsul/serviciuldat........................

In baza datelor colectate de la respondenti elaboreaza un PPT in care vei prezenta informatia
analizata cu concluzii.

6. Explica ce este piata?




7. Gaseste exemple de produse/servicii din viata reald, care ar demonstra corelarea dintre
elementele de baza ale pietei:

COMPORTAMENTUL CONSUMATORILOR
Comportamentul consumatorilor in legaturd cu decizia de cumpdrare trece printr-o analiza din 5

pasi:

Recunoasterea Cautarea Evaluarea Decizia de Sentimente
problemei informatiei alternativelor cumpadrare post-cumpadrare

9. Numeste sursele de informare a consumatorului in procesul de luare a deciziei de cumparare:

10. Analizeaza modificarile necesitatilor si dorintelor consumatorilor in dependenta de etapa de
viatd completand exercitiul din caiete. ,,Gandeste-te la cateva din cele mai stringente necesitati si
cele mai importante dorinte ale voastre. Cum ai putea sa le satisfaci? Cum aceste necesitati si
dorinte se vor modifica in timp? Poti rdspunde la aceste intrebari completand tabelul de mai jos”.
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Perioada de Necesitate Produsul/serviciu Dorinta Produsul/serviciu
varsta care satisface care realizeaza
necesitatea data dorinta data
Copilirie 1.
(in trecut) 2.
3.
Adolescenta 1.
(in prezent) 2.
3.
Maturitate 1.
(in viitor) 2.
3.

In baza acestor tendinte (notate in tabel) pot si trag urmatoarele concluzii:

11. Studiu de caz:

»Placintica” Antreprenorul Gheorghe Munteanu a deschis o sectie de patiserie ,,Placintica™ in or.
Cahul. Afacerea lui este specializatd in producerea placintelor si invartitelor cu umpluturi de varza,
cartofi, branza, mere.

In oras mai sunt si alti concurenti, cum ar fi:

Patiseria ,,Gogoasa®, situata la intrarea in oras, care are un sortiment bogat de placinte, calitatea lor
fiind naltd, iar preturile — acccesibile.

Lfometti“ — o gheretd situatd langd gara de autobuze; produsele sunt preparate din semifabricate
congelate, preturile sunt ridicate.

Sectia de patiserie a magazinului ,,Fourchette®, situatd in centru; calitatea invartitelor este joasa,
produsele deseori nu sunt proaspete, preturile sunt mari.

Sarcina: Analizeaza studiul de caz si gaseste rdspunsuri la urmatoarele intrebari:

1. Identificd concurentii afacerii.

2.Alege din fisa cu tema ,,Concurenta si segmentarea pietei* criteriile relevante pentru analiza
concurentilor.
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3. Realizeaza un studiu al concurentei in baza criteriilor alese, completdnd tabelul primit cu
urmatoarele semne: ,,+* bine, ,,+/—* — neutru, ,,— — slab, negativ.

4. Determina principalele avantaje concurentiale ale afacerii ,,Placintica®.
5. Care este concurentul principal al afacerii ,,Placintica*?

Tabelul de analiza a concurentilor

Criterii »Placintica“ Concurentul 1 Concurentul 2 Concurentul 3

[um—

12. Identificd principalii concurenti: numele si adresele lor (concurentii directi, concurentii
indirecti, produse similare). Identificd conditiile de piata, strategia de marketing, produsele lor,
sediul companiei, situatia financiara, relatia cu furnizorii cheie, etc.
Pentru o mai bund analizd a mediului competitiv utilizeaza template-urile: Matricea de analiza
comparativa a concurentilor si Analiza competitivitatii.

Matricea de analiza comparativa a concurentilor

Introduceti valorile in casutele albastre pentru a obtine rezultatul

Ale concurentilor

Puncte tari Ale afacerii dvs.
uncte tari e afacerii dvs B C

Gama

Promovarea
Amplasarea

Servicii post-vanzare
Distributie
Tehnologie

Total 0 0 0 0 0

Scala

nesatisfacator | satisfacator bun foarte bun | excelent

O modalitate de a determina competitivitatea afacerii, este sd comparati situatia dumneavoastra cu
cea a principalilor trei competitori si sa determinati importanta business-ului pentru concurenti.
Aceastd analiza trebuie realizatd pe baza unor factori cheie care sunt enumerati in prima coloana.

Factor Afacerea | Punct | Punct | Competitor | Competitor | Competitor | Importanta
dvs. tare slab A B C pentru
clienti

Produsele

Pretul

Varietatea

Serviciile

Disponibilitate

Stabilitate
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Expertiza

Reputatia

Design

Metodele de
vanzare

Politicile  de
creditare

Promovare

Imagine

Avantajul fata de concurenti

Avand analiza de mai sus, descrie pe scurt care sunt avantajele si dezavantaje dumneavoastra in

raport cu concurenta.

Veti presta servicii sau produse mai bune, mai rapid, mai ieftin si, daca da de ce?

Ce strategii puteti adopta de la concurenta?

13. Realizeaza segmentarea pietei produsului/serviciului

spatiile libere ale tabelului de mai jos.

Se vor nota doar criteriile care sunt importante pentru produsului/serviciului propus.

, completand

Criteriul

Segmente

1. DEMOGRAFIC

Virsta (ani)

Genul

Numarul membrilor in familie

Ciclul de viata al familiei

Venit

Ocupatie

Educatie

Religie

Rasa

Nationalitate

2. GEOGRAFIC

Regiuni ale tarii

Localitati

Numarul populatiei

Clima

Relief

3. PSIHOSOCIAL

Clase sociale

Stil de viata

Personalitate

4. COMPORTAMENTAL

Frecventa cumpadrarii (doar pentru produse)

Avantajele produsului/ serviciului

Statutul utilizatorilor

Frecventa utilizarii produsului sau serviciului

Loialitatea fatd de marfa/ serviciul dat

Mod (decizie) de cumparare/ utilizare a serviciului

Atitudine fatd de produs/ serviciu
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14. Noteaza raspunsul la urmatoarele intrebari:
Sarcina 1.
a) Care sunt avantajele produsului/ serviciuluimeu? . ....... ... .. . . i

e) Asi cumpara produsul propus de mine?
in mod sigur /probabil /probabil nu/ cu siguranta nu

Sarcina 2: Prezinta 2-3 exemple de produse/servicii calitative in localitatea de bastina sau in care va
faceti studiile si argumenteaza raspunsul. . .. ... ... L

Sarcina 3: Cerceteaza standardele de calitate, standardele tehnologice nationale si internationale
pentru produsul/ serviciul propus.

N. B.! Dacé produsul/serviciul ales este absolut nou elaboreaza singuri criteriile de calitate ale
ACESTUIA. « . o v vttt ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e
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15. Strategia privind produsul/serviciul
In aceasta sectiune trebuie sa oferi raspunsuri la urmatoarele intrebari:

- Care sunt produsele/serviciile dumneavoastra?

- Care sunt caracteristicile si beneficiile produselor/servicilor dumneavoastra?

- Descrieti modul in care produsul / serviciul a fost proiectat si adaptat pentru a satisface
nevoile si asteptarile clientilor dumneavoastra si modul in care veti concura pe piata.

- Ce alte servicii adiacente vet furniza clienttilor? Suport tehnic, instruire, reparatii si garantie,
etc.?

- Prin ce se diferentiazd produsele/serviciile dumneavoastra de cele ale concurentilor?

- Care sunt punctele tari ale produselor/serviciilor dumneavoastra? Care sunt punctele slabe?

Toate aceste elemente vor fi incluse si in analiza SWOT. Mai multe detalii cu privire la importanta
acestei analize si rolul ei in planul de afaceri gasiti in articolul: Rolul analizei SWOT in
planificarea afacerii.

Analiza SWOT ofera o radiografie a companiei la un moment dat. Astfel, analiza SWOT constituie
cea mai importanta tehnica manageriala utilizata pentru intelegerea pozitiei strategice a unei
companii/organizatii pentru ca:

v ofera un tablou cuprinzator ce arata valorile interne si punctele critice interne ale
companiei/organizatiei (valori si puncte critice care sunt definite in raport cu obiectivele pe
care trebuie sa le atinga organizatia, si anvergura lor);

v’ ajuta managementul sa identifice fortele externe care influenteaza, pozitiv sau negativ,
succesul companiei /organizatiei catre atingerea obiectivului propus;

v’ ajuta managementul sa obtina un raspuns la intrebarea: “Putem sa mergem pe calea aceasta
pentru atingerea obiectivului organizatiei ?”’;

v’ ajuta sa se evidentieze rapid punctele forte si punctele de slabiciune ale
companiei/organizatiei;

v’ ajuta la cunoastereca si intelegerea contextului larg in care functioneaza
compania/organizatia.

Denumirea provine din limba engleza si este un acronim cu urmatoarea semnificatie:

Strengths (puncte tari),

Weaknesses (puncte slabe),

Opportunities (oportunitati),

Threats (amenintari).
Punctele tari si punctele slabe sunt elemente din interiorul companiei asupra carora aveti un control
direct, in timp ce oportunitatile si amenintarile vin din mediul exterior si va pot influenta pozitiv sau
negativ, in functie de cat de dinamica este compania si de cat de prevazator/inspirat sunteti atunci
cand luati deciziile.
Acest instrument va ajuta sa construiti o imagine de ansamblu a afacerii astfel incat sa valorificati
punctele tari si oportunitatile pe de o parte si pe de alta parte sa reduceti sau chiar sa indepartati
punctele slabe si amenintarile.
Prin analizarea acestor caracteristici ale afacerii veti obtine o imagine cat mai clara asupra stadiului
curent al companiei si veti sti care sunt etapele de parcurs pentru a asigura performanta afacerii. In
plus, analiza ajuta la cunoasterea si intelegerea contextului larg in care functioneaza compania.
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Exemple de intrebari la care ar trebui sa raspunda Analiza SWOT:

La ce suntem cei mai buni?

Ce aptitudini specifice are forta de munca?
Ce resurse unice detinem?

De ce resurse financiare dispunem?

Ce tehnologie folosim?

Care este gradul de optimizare al proceselor
interne?

Ce schimbari ale mediului extern putem
exploata?

La ce tehnologie noua am putea avea acces?
Ce piete noi ni s-ar putea deschide?

Cum s-a modificat comportamentul de consum
al potentialilor clienti?

La ce suntem cei mai slabi?

Ce fel de instruire le lipseste angajatilor nostri?
Care este nivelul de atasament al angajatilor
nostri?

Care e pozitia noastra financiara?

Ce ar putea face concurenta in detrimentul
nostru?

Ce legislatie noua ne-ar putea lovi interesele?
Ce schimbari sociale ar putea fi o amenintare
pentru noi?

Cum ne va afecta ciclicitatea economica
(avant-declin)?

design servicii

Licente, brevete, procese unice

Domeniul HPuncte tari HPuncte slabe
Se refera la calitatile afacerii. . PR
L . . ||Cuprind componentele ale mediului intern
Puteti include si avantajele . o\
.- care genereaza dezavantaje competitionale
competitive
Productic sau Calitatea inalta a produselor

Uzura echipamentelor

Inovatii
. Surse de finantare||. . .
Finante L Lipsa finantarii
Controlul financiar riguros
. Brand awareness
Marketing Promovare redusa

Pozitionare eficienta pe piata

Experienta si expertiza in afaceri

Fluctuatie mare|

noi1

Resurse umane si in  domeniile specifice|, .
- Lipsa competentelor necesare
Loialitate
‘ HOportunitati HAmenintari ‘
Politici Programe guvernamentale,||Monopol detinut de firme de stat, modificari
guvernamentale subventii, fonduri europene frecvente ale legislatiei
‘Economic HMediu economic favorabil HRecesiune, cresterea costurilor afacerii ‘
Cresterea veniturilor|Modificarea comportamentului de consum|
Social consumatorilor, existentalal clientilor, reducerea venitului, rata scazuta
personalului calificat a natalitatii
Inovatii, ieftinirea tehnologiilor . .
. ’ . BITOLI A ccesul scazut la mnoi tehnologii, costul
Tehnologic cresterea accesului la tehnologii

ridicat al acestora

Rolul analizei SWOT este acela de a va ajuta sa:
Va consolidati punctele tari;

Imbunatatiti acele aspecte care reprezinta puncte slabe;

Exploatati oportunitatile din mediu;




Evitati amenintarile care va pot pune in pericol profitul sau afacerea.

Este important sa realizati analiza SWOT pe domenii separate ale afacerii pentru a nu pierde din
vedere aspecte importante si pentru a avea o abordare structurata.

Cand construiti analiza SWOT, incercati sa utilizati mai multe surse de informatii: analiza de piata,
angajati, parteneri pentru a include cat mai multe puncte de vedere.

16. Strategia privind pretul

Strategia privind pretul este o parte a strategiei de pozitionare pe piata. Pentru a stabili preturile
pentru produsele/serviciile dumneavoastra trebuie sa luati in considerare mai multi factori, precum
constrangerile pietei, miscarile concurentilor, costurile de productie.
Examinind strategia de pret a concurentilor dumneavoastra, stabiliti care va fi strategia de pret pe
care o veti adopta pentru a va atrage clientii.

a)In stabilirea strategiei privind pretul, trebuie sa tii cont de urmatoarele aspecte:

Costurile directe/indirecte;

Marja de profit pentru fiecare produs / serviciu;

Politica de creditare;

Rentabilitatea investitiei;

Care sunt posibilitatile financiare ale potentialilor clienti;
Cum privesc consumatorii beneficiile aditionale;

Ce fel de economii ii intereseaza pe potentialii clienti.

VVVYVYVVYVYYVYY

b. Elaboreaza lista de preturi a produsului/ serviciului oferit

Nr. Denumirea produsului/ serviciului Imaginea produsului/ Pretul
d/o serviciului

Excursie prin istorie

Cine a inventat stickerul de pret si supermarketurile

Astazi, toate conditiile au fost create pentru comoditatea cumpdratorului - avem
acces gratuit la afisarea marfurilor, putem compara proprietatile diferitelor mdrci de produse atdt cdt ne
dorim, citim compozitiile de pe etichete, rasfoim reviste si carti cu cel putin o zi in avans si folosim si
reduceri.

Dar inainte, sistemul de tranzactionare a functionat complet diferit decdt in vremea noastrd.

Magazinul era un depozit de marfuri pe rafturi, acces la care avea doar proprietarul magazinului. Nu exista
un pret specific pentru marfuri: proprietarul le cumpdra in vrac si apoi le vindea dupa bunul sau plac. Si s-
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a gandit destul de simplu: daca o persoand prost imbrdcata intra in magazin si cere costul lucrurilor de care
are nevoie, acest pret ar putea fi unul scazut sau mediu. Daca vizitatorul este imbracat decent - preturile
puteau creste imediat. Adesea cumparatorul incepeau sa negocieze, dar in caz de esec si refuz de a
cumpara, cumparatorul pleca si lua cu el banul, care, in principiu, putea deveni un profit pentru magazin.
In aceste momente, a inceput povestea tandrului Frank.

Frank Woolworth (Franklin Winfield Woolworth, 1852-1919) nu a avut nici educatie, nici profesie,
dar a fost un mare visator. Un tdndr inalt si puternic nu avea sa devind niciodatd om de afaceri, dar tatal
sau si-a aranjat ucenicul ca vanzator intr-un magazin de fabricatie. Acolo Frank a trebuit sa spele podelele,
geamul, sa puna marfurile si sa invete intelepciunea de a stoarce bani de la clienti. Dar acest lucru [-a facut
pe tanar sa se plictiseascd atdt de mult, incat a stat de vorba cu vizitatorii printr-o punte de ciot, pentru care
a primit in mod repetat palmele de la manager.

Soarta insagi i-a permis lui Woolworth sa se dovedeasca singur: proprietarul, plecind cdteva zile, a
parasit magazinul la Frank. Mai mult, cu conditia: daca nu vinde rata zilnica a marfurilor, atunci poate
pleca din magazin unde il duc ochii. Woolworth era ingrozit: el insusi se invdrtea in jurul cumpardatorilor
toatd ziua, nici idee de solvabilitate, negociere! ..

Noaptea, s-a Inarmat cu o foaie de carton §i a tdiat multe patrate din el. Ajungdnd devreme in
magazin, a inceput pregatirile: a atasat cutii de carton la acele marfuri pentru care pretul putea fi scazut
daca cumparatorul ar decide sa negocieze. Dar le-a scris imediat sumele minime admise. El a stocat marfuri
- panglici, nasturi, ace §i alte fleacuri - a asezat pe o masa imensa. Pe ea, Woolworth a asezat o farfurie mai
mare cu inscriptia ,, Totul la cinci centi” si a impins masa spre fereastrd - pentru a putea fi vazutd de la
strada. Asa cum insusi Frank a spus mai tarziu, i-a fost atdt de frica de indignarea clientilor cu privire la
schimbarile atdt de dramatice incat, deschizdand magazinul, s-a ascuns in spatele tejghelei.

Daca ti-a placut istoria, acceseaza:
https://pikabu.ru/story/kto_izobrel produktovyie tsenniki 7164609, pentru a afla continuarea.

17. Strategia privind distributia

In aceasta sectiune a planului de marketing trebuie sa descrieti modalitatea de plasare pe piata a
produsului/ serviciului dumneavoastra si sa explicati de ce este cea mai potrivita optiune pentru
afacerea dumneavoastra.

Stabiliti care sunt cele mai potrivite canale de distributie pentru dumneavoastra (vanzare directa,
vanzare prin intermediari) tinand cont de analizele efectuate in capitolele anterioare cu privire la
specificul pietei si la profilul cumparatorilor.

In aceasta sectiune trebuie sa prezentati detalii cu privire la urmatoarele aspecte:

Care sunt ariile geografice care trebuie aprovizionate?

Care este cel mai scurt drum de la dumneavoastra la client?

Care este cea mai avantajoasa modalitate de distributie?

In ceea ce priveste intermediarii, analiza trebuie sa urmareasca daca:

Asigura promovarea produsului dumneavoastra;

Asigura transportul;

Practica adaosuri la pret si care sunt acestea;

Orice alte detalii care sunt relevante pentru specificul activitatii dumneavoastra.
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Identifica 3 criterii optime in alegerea unui canal de distributie, tinind cont de
particularititile produsului/serviciului

Dorintele consumatorilor in raport cu avantajele oferite de distributie

1. Marimea lotului

2. Timpul de distribuire/asteptare

3. Repartizarea in teritoriu

4. Varietatea produselor

5. Pachetul de servicii

6. Alteelemente ...............

18. Propune actiuni concrete pentru promovarea produsului/service-ului, utilizind
urmatoarele tehnici promotionale eficiente:

Tehnici Actiuni

Publicitatea

Relatiile publice

Promovarea vanzarilor

Vanzérile personale

Sl S e L e Bl A el Rl i

19. Strategia privind promovarea

Modul in care se realizeaza promovarea produselor/serviciilor dumneavoastra este esential pentru
atragerea clientilor si castigarea cotei de piata. A avea un produs sau un serviciu foarte bun, nu este
de ajuns, pentru ca daca clientii dumneavoastra nu stiu de el si nu il achizitioneaza, practic afacerea
nu exista. Rolul dumneavoastra este de a va promova produsul/serviciul si de a va informa
potentialii clientii cu privire la existenta lui si la beneficiile si avantajele sale.

Pentru a stabili o strategie de promovare pentru propriul produs/
serviciu, trebuie sd raspunzi la urmatoarele intrebari:

1. Ce? Produs SAU SEIVICIU . . . o o v v vttt
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Care este identitatea vizuala a produsului/serviciului.. . . .......... .. ... ..
Ce fel de legatura intentionati sa stabiliti cu clientii dumneavoastra. . . .....................
Cum vreti sa fiti perceput de clientii dumneavoastra. .. ...,
Care este bugetul pe care intentionati sa il investiti in promovarea produsului/serviciului. . . ... . ...

https://www.academia.edu/5802055/Tehnici_Promotionale

a. Julie, bijutier, mi-a cerut niste sfaturi despre marketing. Avand un buget limitat pentru
comunicare de marketing, ea trebuia sd decida: investeste intr-un site mai bun sau Intr-o
brosura tiparita pentru a-gi promova produsele. Mi-a cerut sfatul in aceastd dilema.

Ajut-o sa isi promoveze marfa...

Vezi informatii utile aici: https://www.culturepartnership.eu/ro/publishing/marketing/case-

study-the-3ms-of-marketing

b. Vizioneaza acest filmulet: https:/www.youtube.com/watch?v=Z-HSIt9g020, puncteaza
ideile care ti s-au parut interesante.
Afla mai mult despre istoria caselor de marcat http://aconitech.ro/casele-de-marcat-istoric

Cine a inventat codul de bare?

Ve Codul de bare in formd modernd au aparut in Statele Unite ale Americii in anul
1948 si a fost inventat de Bernard Silver, un absolvent al institutului ,,Drexel
Institute of Technology” din Philadelphia si prietenul sau Norman Joseph
Woodland, profesor la acelasi institut.

Totusi, a fost nevoie de ani de testdri, iar codurile de bare au inceput sa fie folosite
in comert abia in anul 1966. Bernard Silver a murit in 1962 la varsta de 38 de ani si
nu a mai apucat si se bucure de ceea ce realizase. In anul 1967 a fost instalat primul
cititor de coduri de bare la un magazin din Cincinnati. Aceste coduri de bare nu erau insd imprimate
direct pe ambalaje, asa cum se intampla azi, ci pe etichete pe care angajatii magazinului le lipeau
ulterior pe produse. Au mai trecut ani buni pana cand produsele au primit coduri de bare pe etichete
din fabrica.
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Pe data de 26 iunie 1974 a fost scanat si Inregistrat primul produs cu cod de bare. Produsul era un
pachet de 10 lame de guma de mestecat de marca Wrigley. Produsul acesta, care astazi este expus la
»Smithsonian Institution’s National Museum of American History”, nu a fost special realizat pentru
a fi primul produs scanat, totul fiind o intdmplare. Astazi, toate produsele au coduri de bare.

c. Ce reprezinta codul de bare, ce semnificatie au elementele acestuia?

0"%36000"29145%" 2

d. Ce cunosti despre Black Friday? Elaboreaza o prezentare despre aceasta tehnica.

AT

i

e. Aiin fata 3 cosuri de cumparituri. Descrie rolul cosului de cumpairituri in tehnica
de vanzare.




f. Afla cine a fost Sylvan Goldman din Oklahoma §i ce contributie a avut in dezvoltarea
comertului, din sursele: http://www.ziare.com/magazin/inventii/caruciorul-de-supermarket-
implineste-73-de-ani-1019668 si https://ro.interestrip.com/invention-shopping-cart

g. Propune citeva exemple de comportament al vanzitorilor cu clientii pentru a
stimula vanzarile. Poti sa te ghidezi dupd sfaturile din literatura de specialitate, din
experienta proprie sau a cunoscutilor sau de pe net:

https://www.itctraining.ru/biblioteka/prodazhi/tekhnika-torgovli/,

h. Urmitoarea inventie: piinea feliatd. O datoram lui Otto Frederick Rohwedder.
Afla din urmitoarele surse istoria acestei inventii https://momenteistorice.ro/painea-feliata/,
http://www.ziare.com/magazin/inedit/ti-ai-putea-imagina-viata-fara-paine-feliata-dar-stii-cand-si-
cum-a-intrat-pe-piata-americanii-au-incercat-sa-o-interzica-1509660

HERE
—# Yyour Gmwr:f ToD. AY!

Wonper-Cur BREAD
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i. Determind avantajele si dezavantajele vanzirilor on-line pentru cumpaéritor si
pentru vanzitor.

» Avantaje:

» Dezavantaje:

20. Elaboreaza o prezentare cu metode neordinare de promovare.

_ - Guerilla Marketing
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a. Vizioneaza filmuletele: Brian Tracy ”Cele 100 de legi ale succesului”,
https://www.youtube.com/watch?v=zIrZCAHvOYM, partea 1,

https://www.youtube.com/watch?v=lugNgjG-slQ, partea a 2-a,

https://www.youtube.com/watch?v=vTTgtIMXZ3], partea a 3-a,

https://www.youtube.com/watch?v=hspBkMkUm?74, partea a 4-a

https://www.youtube.com/watch?v=045BHrE tqg, partea a 5-a.

b. Formuleaza in baza celor vizionate, ideiile care te-au interesat mai mult

21. Elaboreaza un Ghid al consumatorului, tinind cont de prevederile legislatiei in vigoare ce
tine de protectia consumatorului.

Cutia de curiozitati

Pepsi

Pepsi in Rusia a fost primul care a ficut reclama Nikita Hrusciov. In 1959, la expozitia nationald
americand de la Moscova, la Sokolniki, atunci vicepresedintele Statelor Unite, Richard Nixon,
jucand cu pricepere rolul gazdei, i-a oferit lui Nikita Hrusciov o bautura pentru proba. Fotografia in
care liderul sovietic tine un pahar cu sigla Pepsi in maini de mult timp nu a parasit paginile ziarelor
si revistelor publicitare. Acel moment important din istoria brandului este considerat ,,ziua de
nastere a lui Pepsi” in Rusia.

Timberland

Din istoria Timberlandului. La inceputul anilor 1980, Timberland a fost intr-o perioada grea. A
produs pompe de inaltd calitate, al caror pret a fost mai mic decat cel al liderului industriei,
Topsiders. Parea ca un produs bun si un pret mic ar fi trebuit sa functioneze pentru ei, dar lucrurile
mergeau prost. Atunci Timberland a luat o decizie foarte simpla: si-au majorat preturile, astfel incat
au inceput sa depaseasca cu mult preturile oferite de Topsiders. Vanzarile au crescut. Acest lucru
confirma acuratetea declaratiei lui David Ogilvy ,,Cu cat pretul este mai mare, cu atat produsul este
de dorit in ochii cumparatorului”.

»Cartea Recordurilor Guiness”

Celebrul si cel mai vandut (dupa Biblie) Guinness Book of Records nu este altceva decét o cascada
publicitard inventata de directorul director al companiei de fabricatie Guinness, Sir Hugh Beaver. in
1954, la o cina organizatd de Wexford pentru vanatori, Hugh Beaver a inceput o disputd cu unul
dintre oaspetii care zboard mai repede - un plover sau o gruza. Atunci a aparut pe Bivera cd, in


https://www.youtube.com/watch?v=zIrZCAHvOYM
https://www.youtube.com/watch?v=IuqNgjG-slQ
https://www.youtube.com/watch?v=vTTgtJMXZ3I
https://www.youtube.com/watch?v=hspBkMkUm74
https://www.youtube.com/watch?v=045BHrE_tqg

timpul unor astfel de mici adunari peste un pahar de bere, se desfasoard adevarate dispute in jurul
»celor mai” de pe glob. El a decis ca merita sa creeze o carte care sd contina Inregistrari confirmate
oficial 1n diverse domenii.

Un an a intrat in lucrari de cercetare, iar pe 27 august 1955, prima carte de 198 de pagini era gata.
Succesul a fost coplesitor: chiar Tnainte de Craciun, a devenit un bestseller din Marea Britanie,
aducand un venit bun brandului de bere.

Nestlé

Sigla originala a Nestl¢, fondata 1n anii 60 ai secolului 19, ardta astfel: un cuib cu trei pui si mama
lor. Henri Nestlé a folosit stema familiei ca marca comerciald pentru primele sale produse. La acea
vreme, pdrintii $i cei trei copii erau considerati o familie traditionald. Mai tarziu, mai aproape de
mijlocul secolului XX, traditiile s-au schimbat. Logo-ul s-a schimbat si el. Acum in cuib, in mod
traditional pentru Europa, exista doar 2 pui.

Sursa: https://socioline.ru/pages/zanimatelnye-istorii-marketinga

Concluzii la Capitolul Marketingul afacerii

58


https://socioline.ru/pages/zanimatelnye-istorii-marketinga

X. Capitolul 7 Comunicarea prin TIC - cheia succesului profesional

AS7. Utilizarea adecvatd a tehnologiei informationale in
afacere
discursul in promovare

lansarea produsului
comunicarea prin posta electronicd
cartea de vizitd

1. Organizarea discursului in promovarea propriului produs/serviciu.
Elaboreaza un scenariu si filmeaza un video cu promovarea produsului/ideii tale de afacere.
Scenariul il descrii in lucrare desfasurat, indicand toate elementele unui scenariu:

Unde va avea loc filmarea
Povestea descrisa 1n filmulet.
Cine sunt actorii din imagine | ‘
Imaginea de pe prim plan ‘ P UN SPOT =
Imaginea de pe fundal - VIDEQ® -l 1
Peroanele  implicate in  producerea BE IOVARE 2 @/ .
filmului/video ;
Atribute de care ai nevoie

Timpul de pregatire si producere a
filmului/video

- Determina scopul pe care doresti sa-1
atingi prin acest video: care este obiectivul
meu de baza / primar? (alegeti doar unul
singur!)

- Care este ideea: care este mesajul meu
de baza? (identificd ideea / actiunea cheie
care reiese din spot)

- Defineste publicul tintd: care este
publicul meu de baza? varsta? sex? interese?
venituri?

- Ajungeti unde vei distribui acest
filmulet: unde se afla publicul meu tinta?

= =

youtube? facebook? tv? outdoor media?

Analizeazd Cat timp ti-a luat si faci acest Copilaria altfel cu

filmulet

Calculeaza cat te-a costat realizarea lui.
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https://unimedia.info/ro/news/f21856ce45612854/video-sudzucker-moldova-a-lansat-un-clip-
emotionant-despre-unul-din-produsele-sale-domnita-clipe-dulci-de-neuitat.html
aici ai un filmulet al Brandul de zahar Domnita.

Vacantele copildriei, curtea bunicilor, furatul cireselor, alergatul prin ploaie, jucatul de-a mijatca
sau hohotele de ras in jurul farfuriei cu coltunasi. Aceste trairi sunt departe de a fi simtite azi de
noile generatii, care acaparate de tehnologii si inovatii, nu reusesc sa trdiasca bucuria traditiilor
autentice, desprinse parca din banalitate, dar cu o puternica incarcaturd emotionala.

Pornind de la filosofia brandului Domnita si din dorinta de a trezi publicului amintiri de neuitat
spotul este oglindirea trairilor proprii pentru majoritatea moldovenilor.

Liliana Enachi, manager marketing si produse noi , Siidzucker Moldova: Am pornit de la ideea de
a fortifica valorile brandului, pentru ca in esentd imaginile din acest spot definesc filosofia noastra.
Acest spot vine sa reaminteasca consumatorului nostru despre inegalabilele timpuri petrecute la
tard, in copilarie, ajutandu-i sa retraiasca emotiile acelor vremuri, cu jocurile si curiozitatile lor.

Marcel Stefanet, muzician, autor piesa "Discover Moldova": Am depus foarte mult suflet in aceasta
piesa, pentru ca este despre traditiile, istoria si cultura moldoveneasca. Este un cantec pentru toate
varstele, de aceea nu am reflectat mult daca accept sau nu sa ofer coloana sonora pentru spotul
Domnita, imediat ce l-am vazut am stiut sigur ca piesa se asociazd cu emotiile acestui video. Stiti
faza aia cand ai furnici pe piele de la senzatiile provocate de imagini, pai asta am simtit. Am retrait
copildria!

Macar Severin, regizorul spotului: Ne-a fost foarte usor sa ne apropiem de asteptarile brandului
Domnita, viziunea noastrd a coincis cand am pornit de la ideea ,,clipe dulci”, asocierile au venit
foarte repede si ne-am focusat pe senzatia de a retrdi momentele copilariei. Am avut mare noroc de
eroi, pentru cd au fost autentici, naturali si au trait bucurii reale. Tot ce a trebuit sd facem noi a fost
sd captdm acele emotii, iar printr-o tehnicad de filmare potrivitd sa redam asta in spot. Am vrut si
transmitem sentimentele si trairile asa incat cei care il vor vedea sa inchida ochii si sd revina in
propria copilarie. Credem cad am reusit!

Brandul Domnita bucurd consumatorul de 12 ani pe piata locald si constituie unul din cele mai
recunoscute si apreciate branduri de nisd. Imaginea marcii se bazeaza pe valorile veritabile si
constante ale familiei moldovenesti - dragoste, caldura, intelegere reciproca si grija pentru cei
apropiati. Aceste valori sunt eterne. Ele nu depind de schimbarea anotimpurilor. Si pentru ca
produsele din gama acestui brand reflecta trasaturi nationale esentiale, Domnita a devenit
recunoscuta si apreciatd de consumatori.

Echipa de productie: TGM Studio,

Regie: Macar Severin

Muzica: "Discover Moldova", Marcel Stefanet

PR si comunicare: PARC Communications

Brand: Domnita
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***Elevul care nu are posibilitate tehnicd in realizarea filmuletului video va realiza o
prezentare PPT.

2. Lansarea produsului/serviciului.
Cerceteaza exemple de lansare de produse, sau deschidere de afacere.
Scrie frazele cel mai des utilizate la lansarea de noi produse.

3. Comunicarea prin intermediul postei electronice.
Scrie o scrisoare de afacere destinata fie partenerului de afacere, fie potentialilor clienti.
Scrisoarea o formatezi pentru a fi expediata prin posta electronica.

Respecta ceritele pentru redactarea unei scrisori de afaceri prin posta electronicd, creeaza
screenshot la scrisoare si plaseaza in chenarul rezervat.

.. ‘& Corespondenta :: Hew Message - Windows Internet Explorer D@
B it | asm.md| | t L u
New Message

Idenfity alexandru cacean@idsimd (Alexandru Cacean)
To | test@gmail com

188

8

Cc | destinatari@yahoo.com, destinatar2Z@mail.ru
Bec |
Subject | Subiectul scrisorii
Charset | Unicode (UTF-B) ]

=1 i = &

Agenda Check Speling ~ Caractere Speciak Afasamenis
[+ Save 2 capy in| Sent v
[~ Reguest a Read Receipt
[ Switch to HTHL composition

Text continutul scrisorii

B EBEB

[ Trmee ][ saneszacioma || Renunaiaiess | (3]
[~ Attach your contact information fo the message?

Atasamente

File 1:| | masament || &
P b st

(Maximum Attachment Size: 10.485.760 bytes)
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10.
11.

12.

13.

14.

A
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Anexa nr 1

Model CV Europass necompletat

- 4
auropass

Curriculum vitae
Europass

Informatii personale

MNume / Prenume
Adresa

Telefon
Nationalitate
Data nasterii
Sex

Locul de munca vizat
Experienta profesionala

Perioada

Functia sau postul ocupat
Principalele responsabilitati
Mumele angajatorului

Sectorul de activitate
Educatie si formare

Perioada

Institutia de invatamant
Clasificarea internationala
Aptitudini personale
Limbi straine

Alte informatil
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Anexa nr.2

Scrisoare de intentie - model
Prenume Nume

Adresa
Mail
Telefon
In atentia Domnului-Doamnei Prenume, Nume, functia
SC NUMELE COMPANIEI SRL
Sediul social companie
Stimate Domn,
Numele meu este ....... si vd adresez aceastd scrisoare de intentie ca raspuns la anunful
dumneavoastra pentru postul vacant de........ publicat in.............
Fiind absolvent al Facultatii de......... am acumulat in timpul anilor de studiu multe cunostiinte in
domeniile.........ccceeviiiiiiiieiee e pe care astept cu nerdbdare sd le pot pune In
practica.

Sunt o persoand comunicativa, dinamica, hotarata, cu mare putere de concentrare, sociabila, care
poate face fatd oricarei provocari, interesat de o continud dezvoltare profesionald, caracteristici
personale pe care imi doresc sa vi le ardt. Sansa de a lucra alaturi de dumneavoastra mi-ar da ocazia
sd-mi pun 1n evidentd capacitatile intelectuale si experienta acumulata (conform CV anexat) pentru
a Indeplini sarcinile si scopurile companiei cét si pentru dezvoltarea carierei

mele.

In speranta cd am céstigat increderea dumneavoastra, vd mulfumesc pentru atentia acordata si sper
sd va pot oferi mai multe detalii in cadrul unui interviu.

Cu respect ,
Prenume, Nume
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8.

9.

Anexa nr 3
FISA DE POST AGENT COMERCIAL

. Denumirea compartimentului: Comercial

. Denumirea postului: Agent comercial

. Numele si prenumele salariatului: Nume si prenume salariat
. Se subordoneaza: Director comercial

. Numele sefului ierarhic: Nume si prenume sef ierarhic

. Subordoneaza: Numai daca este cazul

. Drept de semnatura: Inter si extern

Relatii functionale: serviciul tehnic, operativ, financiar-contabil, serviciul juridic.

Pregatirea si experienta:

Pregitirea necesara postului de munca:

de baza: studii superioare de profil economic;

cursuri speciale: marketing, vanzari, management organizational, management financiar. operare
Pc-Office, Power Point, limba straina, protectia muncii, cursurile de perfectionare profesionald la
care este trimis de angajator;

Competentele postului de munca:
A. Cunostinte si deprinderi:

1.
2.
3.
4.

Cunostinte de management organizational, financiar, vanzari;

Cunoasterea in profunzime a pietei locale de afaceri;

Cunoasterea legislatiei in domeniu;

Cunoasterea unei limbi de circulatie internationala-limba engleza-la un nivel mediu-avansat

(scris, citit, vorbit);
B. Cerinte aptitudinale:

1.
. aptitudine generala de invatare;

. aptitudini de comunicare;

. aptitudini de calcul;

. aptitudinea de a lucra cu documente;

. planificare si organizare a operatiilor si activitatilor;
. abilitdti de negociere;

. acordare si transmitere de informatii;

. vocabular bogat;

O 0 3 N v K~ W N

nivel de inteligentd generala peste medie (capacitate de sinteza si de analiza, judecata rapida);
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10. atentie selectiva, concentrata si distributiva;

C. Cerinte comportamentale:

1. capacitati persuasive;

2. capacitate de coordonare;

. responsabilitate personala;

. capacitate de planificare si organizare;
. eficienta personald;

. spirit de echipa;

. comportament etic/integritate;

N N L AW

10. Autoritate si libertate organizatorica:
Dacd este cazul
11. Responsabilitati si sarcini:

A. Conditii materiale ale muncii:
- instrumente specifice muncii de birou (imprimanta, fax, copiator, telefon mobil);
- laptop, autoturism de serviciu;

B. Sarcini si atributii ale postului de munca:
- traseul zilnic este reprezentat de lista clientilor firmei care trebuie vizitati de catre agent intr-o zi;

- agentul comercial trebuie sa respecte traseul, in cazul unor situatii neprevazute care presupun
nerespectarea acestuia agentul trebuie sa-si informeze superiorul despre modificare si motivul ei;

- agentul trebuie sa fie In permanentd in posesia unei oferte complete actualizate pentru a o putea
prezenta date corecte clientilor;

- in cazul oricdror modificari aduse ofertei agentul trebuie sd informeze clientii cu privire la aceasta;
- agentul este Tnsdrcinat cu preluarea comenzilor de la clientii firmei

- la intoarcerea de pe traseu, agentul intocmeste formularele necesare informarii gestionarului in
legatura cu comenzile pentru a doua zi;

- agentul poate solicita in orice moment departamentului contabil o situatie a platilor din piata;

- in cazul in care agentul nu poate evita situatia unui retur de marfa, acesta trebuie sa isi informeze
superioriul ierarhic asupra acestui fapt;

- agentul comercial care incaseaza numerar trebuie sa intocmeasca o chitanta pentru suma primita;
- la sfarsitul fiecarei zile, agentul intocmeste un borderou pentru predarea numerarului (personalul

departamentului contabil atageaza formularul rosu al chitantelor aferente zilei respective si vizeaza
ultimul formular verde folosit) si preda suma incasata;
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- agentul poate primi alte documente care sa acopere valoarea produselor livrate catre un client
(CEC sau BO) dar numai cu acordul superiorului;

- in cazul in care agentul comercial intocmeste o factura fiscala trebuie sa se asigure ca aceasta
contine:

« datele complete ale clientului

* denumirile, cantitatile si preturile corecte ale produselor vandute
* datele agentului care completeaza factura

* stampila furnizorului (si ulterior a clientului)

- cooperarea cu juristul privind legislatia economica in vigoare;

- analiza piata activitatii economico-financiare a societatii;

- intocmirea bilantului la sfarsitul fiecarui an financiar;

- intocmirea contului de rezultate si al balantei;

12. Sanctiuni pentru nerespectarea fisei postului sau a anexelor acestora:
Daca este cazul
13. Semnaturi:

14. Data semnarii:
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Anexa nr.4

L.P. ,,Agentia Servicii Publice”
Departamentul inregistrare si
licentiere a unitatilor de drept

<DataDepunerii> Termen de inregistrare: 24h/4h

CERERE

de inregistrare a persoanei juridice
“<DenumireCompleta>”

Solicitam inregistrarea persoanei juridice si inscrierea ei in Registrul de stat al persoanelor
juridice, pentru care fapt comunicam urmatoarele date:

1.Denumirea completa: <DenumireCompleta>
prescurtatd: “<DenumirePrescurtata>"

. Forma juridica de organizare a persoanei juridice: <FormalJuridica>
. Termenul de activitate a persoanei juridice:
. Sediul persoanei juridice: <AdresaJuridica>
. Componenta nominala a organului de conducere:

Administratorul: <AdministratorNume, numit pe termen nelimitat/ pe perioada
. Componenta nominald a organului de supraveghere:
. Componenta nominald a organului de control:
. Genurile principale de activitate:
- <GenuriList>
9. Capitalul social: <CapitalSocial> lei
10. Fondator(i):

<FondatorCotaList>
11.Beneficiar(i) efectiv(i):
<BenefEfectivList>

DN kAW

[e BN Be)\

Intru sustinerea cererii prezentim urmitoarele acte:
1. <ActeList>

Exprim(am) consimtdmantul in vederea prelucrarii datelor cu caracter personal.

Nota:

1) Fondatorul (asociatul) si administratorul poartd raspundere civila, administrativd sau penala,
conform legislatiei, pentru prezentarea la inregistrare a datelor si documentelor false, precum si
pentru activitatea frauduloasd a persoanei juridice sau folosirea acesteia in alte scopuri decét cele
prevazute de legislatie sau actele de constituire.

2) In caz de modificare a datelor din actele de constituire si a datelor inscrise in Registrul de stat,
fondatorul (asociatul) se obliga sd le Inregistreze la structura teritoriald a I.P. ,,Agentia Servicii
Publice” in termen de 30 zile.

Fondator(i): Semnatura:

<FondatorLista>
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Anexa nr.5
L.P. ,,Agentia Servicii Publice”
Departamentul inregistrare si
licentiere a unitatilor de drept

<DataDepunerii> Termen de inregistrare: 24h/4h
CERERE
de inregistrare a intreprinzatorului individual
<NumelePrenumele>

Subsemnatul, <NumelePrenumele> solicit inregistrarea in calitate de intreprinzator
individual cu inscrierea in Registrul de stat al intreprinzétorilor individuali, pentru care fapt
comunicam urmatoarele date:

1.Numele si prenumele: <NumelePrenumele>

2. Numarul de identificare personal: <IDNP>

3. Domiciliul, <Adresa>

4. Telefon, fax, e-mail: <DateContactare>

5. Forma juridica de organizare a activitatii: <IntreprinzitorIndividual>
6. Obiectul principal de activitate <ObiectActivitate>

7.Beneficiar(i) efectiv(i):

<BenefEfectivList>

8.Sediul Profesional: <Adresa>

Intru sustinerea cererii prezint urmitoarele documente:
1. <ActeList>

Exprim consimtamantul in vederea prelucrarii datelor cu caracter personal.

Nota:

1) intreprinzitorul individual poarti rdspundere civili, administrativi sau penald, conform
legislatiei, pentru prezentarea la inregistrare a datelor si documentelor false, precum si pentru
activitate frauduloasa sau folosirea calitdtii de Intreprinzator individual in alte scopuri decat cele de
intreprinzator.

2) In caz de modificare a datelor inscrise in Registrul de stat intreprinzitorul individual se obliga sa
le inregistreze la structura teritoriald a I.P. ,,Agentia Servicii Publice” in termen de 3 zile.

Solicitant Semnatura:
<NumelePrenumele>
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Societatea este "INREGISTRATA” la
Agentia Servicii Publice

Departamentul inregistrare si
licentiere a unitatilor de drept

Nr. _IDNO

din

Registrator

STATUTUL
_Denumire Completa

Anexa nr 6
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1.1.

1.2.

1.3.

1.4.
L.5.

1.6.

1.7.
1.8.

2.1.

3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.
3.6.

I. PRINCIPIILE GENERALE

Prezentul statut este elaborat in conformitate cu prevederile Codului Civil al Republicii
Moldova nr. 1107-XV din 06 iunie 2002, Legii Republicii Moldova Nr.135-XVI din 14 iunie
2007 privind Societatile cu raspundere limitata, Legii Republicii Moldova Nr.845-XII din
03.01.1992 cu privire la antreprenoriat si intreprinderi.

Fondatorul Societatii:

e  FondatorSemnaturaList

numit in continuare “asociat” a decis urmdtoarele:

A constitui _DenumireCompleta_1 (denumita in continuare “Societate”).

Denumirea completa a Societatii: _DenumireCompleta_2.

Denumirea prescurtatd: DenumireAbrev.

Sediul Societatii: _AdresaJuridica.

Societatea are statut de persoand juridicd de drept privat, cu scop lucrativ (comercial).
Societatea are un patrimoniu distinct si raspunde pentru obligatiile sale cu acest patrimoniu,
poate sa dobandeascd si sd execute In nume propriu drepturi patrimoniale §i personale
nepatrimoniale, sa-si asume obligatii, poate fi reclamant si parat in instanta de judecata.

Dupa forma sa organizatorico-juridica Societatea este Societate cu raspundere limitata.
Societatea se considera constituitd si dobindeste personalitate juridica de la data inregistrarii
de stat Tn modul stabilit. Societatea dispune de bilant autonom si conturi bancare, are stampila
cu denumirea sa si imaginea emblemei.

Societatea se constituie pentru o duratd nelimitata.

Societatea este in drept sd infiinteze filiale si reprezentante in Republica Moldova in
conformitate cu actele legislative in vigoare, iar in strdinatate in conformitate cu legislatia
statului strdin, dacd tratatul international la care Republica Moldova este parte nu prevede
altfel.

Persoana juridica creaza urmatoarele filiale si/sau reprezentante:

1) _FilialDeclaratList

II. SCOPUL SI GENURILE DE ACTIVITATE

Societatea se constituie in scopul exercitarii oricdrei activitati lucrative neinterzise de lege ce
prevede fabricarea productiei, executarea lucrarilor i prestarea serviciilor, desfagurata in mod
independent, din propria initiativa, din numele Societatii, pe riscul propriu i sub raspunderea
sa patrimoniald de catre organele ei, cu scopul de a asigura o sursa permanentd de venituri.
Pentru a-si realiza sarcinile asumate Societatea va desfagura urmatoarele genuri de activitate:
_GenuriListDeLaPocesVerbal

II1. CAPITALUL SOCIAL. PARTILE SOCIALE.

Capitalul social al Societatii se constituie din aporturile asociatilor si reprezintd valoarea
minima a activelor, exprimata in lei, pe care trebuie sa le detind Societatea.

La data constituirii Societéatii, capitalul social este de _CapitalSocial lei.

e FondatorCotaScurtL

Aportul In numerar al asociatul se varsa integral in cel mult 6 luni de la data Inregistrarii
societatii.

In calitate de aport la capitalul social pot fi bunuri, inclusiv drepturi patrimoniale, si bani.
Prestatiile in munca si serviciile depuse la infiintarea Societatii si pe parcursul existentei ei nu
pot constitui aport la formarea sau majorarea capitalului social.

Suma totald a aportului nu poate fi mai mica decit cuantumul capitalului social.

Aportul 1n natura la capitalul social al Societatii are ca obiect orice bunuri aflate in circuitul
civil. Bunurile se considerd a fi transmise cu titlu de proprietate. Nu pot constitui aport la
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3.7.

3.8.

3.9.

3.10.

3.11.

3.12.
3.13.

3.14.
3.15.

4.1.

4.2.

4.3.

5.1.

6.1.

formarea sau la majorarea capitalului social al Societdtii creantele si drepturile

nepatrimoniale, precum si bunurile consumptibile.

Aportul in naturd al asociatului va fi varsat in cel mult 30 de zile de la inregistrarea de stat a

Societatii. Aportul in natura al asociatului va fi evaluat de un evaluator independent.

In perioada de activitate a Societatii, asociatul nu poate cere restituirea aportului virsat in

capitalul social.

Societatea elibereazd asociatului un certificat prin care se atestd detinerea partii sociale si

cuantumul acesteia. Valoarea certificatului partii sociale echivaleaza cu marimea aportului la

capitalul social al Societatii depus de asociat.

Aporturile persoanelor, care devin asociati, dupa crearea Societatii, se depun in modul stabilit

de lege.

Capitalul social poate fi majorat prin:

a) marirea proportionald a partilor sociale din contul profitului net al Societatii sau din
mijloacele capitalului de rezerva si/sau alte surse;

b) varsarea aporturilor suplimentare de catre asociat si/sau de cétre tertii care au devenit
asociati.

Capitalul social poate fi micsorat prin reducerea valorii nominale a partii sociale.

Societatea este obligatd sa-si reduca capitalul social la expirarea celui de-al doilea an si a

fiecarui an financiar urmator daca valoarea activelor nete ale Societdtii este mai mica decit

capitalul social si asociatul nu acopera pierderile survenite. In cazul mentionat asociatul este

obligat sd decidd reducerea capitalului social pind la valoarea activelor nete determinatd in

conformitate cu prevederile legale.

Societatea nu poate reduce capitalul social sub minimul stabilit de prevederile legale.

Asupra partii sociale a sotilor in Societate, dobandite in timpul casatoriei, se aplica regimul

juridic al proprietdtii comune in devalmasie. Sotul asociatului nu poate cere divizarea partii

sociale si nici primirea sa In Societate.

Iv. CAPITALUL DE REZERVA. APORTURI SUPLIMENTARE.

Societatea este obligatd sa creeze un capital de rezerva de cel putin 10% din cuantumul
capitalului social. Capitalul de rezerva al Societatii se formeaza prin varsaminte anuale din
profitul net, in proportie de cel putin 5% din profitul net, pind la atingerea marimii stabilite.
Daca valoarea activelor nete ale Societdtii se reduce sub nivelul capitalului social si al
capitalului de rezerva, varsamintele n capitalul de rezerva reincep.

Capitalul de rezerva al Societitii poate fi folosit doar la acoperirea pierderilor sau la
majorarea capitalului ei social.

Asociatul poate depune cote suplimentare la aport pentru acoperirea pierderilor suportate de
Societate sau in cazul in care temporar sint necesare asemenea cote.

V. ORGANELE SOCIETATII

Societatea are o structurd internd ce presupune existenta unui organ suprem de deliberare si
decizie, a unui organ executiv §i a unui organ de control, dupa cum urmeaza:

— Adunarea generala (Decizia asociatului unic);

— Administratorul (organ executiv);

— Cenzorul (organ de control).

VI ADUNAREA GENERALA (DECIZIA ASOCIATULUI UNIC).

De competenta exclusiva a asociatului fine:
a)  modificarea si completarea statutului, inclusiv adoptarea lui intr-o noud redactie;
b)  modificarea cuantumului capitalului social;
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6.2.

7.1.
7.2.

7.3.

7.4.

c)  aprobarea rezultatelor evaludrii aportului in natura in capitalul social;

d) desemnarea cenzorului, eliberarea inainte de termen a acestuia;

e) urmarirea pe cale judiciard a cenzorului pentru prejudiciile cauzate Societatii;

f)  aprobarea rapoartelor cenzorului sau a avizelor auditorului independent;

g)  aprobarea bilantului contabil anual,;

h)  adoptarea hotaririi privind repartizarea profitului net;

i)  adoptarea hotaririi privind reorganizarea Societdtii si aprobarea planului de
reorganizare;

1)) adoptarea hotaririi de lichidare a Societdtii, numirea lichidatorului si aprobarea
bilantului de lichidare;

k)  aprobarea marimii si modului de formare a fondurilor Societatii;

1)  aprobarea marimii si a modului de achitare a remuneratiei cenzorului;

m) aprobarea 1n prealabil a incheierii contractelor prin care Societatea transmite
proprietatea sau cedeaza, cu titlu gratuit, drepturi unor terti;

n) infiintarea filialelor si reprezentantelor Societatii;

0) aprobarea fondarii altor persoane juridice;

p)  aprobarea participarii in calitate de cofondator al altor persoane juridice;

q) desemnarea si eliberarea inainte de termen a administratorului;

r)  aprobarea darii de seama anuale si evaluarea activitatii administratorului;

s)  urmarirea pe cale judiciard a administratorului pentru prejudiciile cauzate Societétii;

t) aprobarea méarimii §i modului de achitare a remuneratiei administratorului;

u) aprobarea planului de afaceri al Societétii;

v)  aprobarea regulamentelor interne ale Societatii.

Deciziile asociatului se intocmesc in scris, dupa caz.

VII. ADMINISTRATORUL.

Activitatea curentd a Societatii este condusa de Administrator.

Administrator poate fi numai o persoana fizicd majord, cu capacitate deplind de exercitiu.

Administrator nu pot fi persoane carora, prin lege sau hotarire judecatoreasca, le este interzisa

detinerea functiei de administrator sau a unei alte functii care acorda dreptul de dispozitie

asupra bunurilor materiale, precum si persoane cu antecedente penale nestinse pentru
infractiuni contra patrimoniului, infractiuni economice, infractiuni savirsite de persoane cu
functie de raspundere sau de persoane care gestioneaza organizatii comerciale.

Administratorul este in drept:

a)  sa efectueze actele de gestiune a Societdtii, necesare atingerii scopurilor prevazute in
prezentul statut si in deciziile asociatului;

b)  sa reprezinte fara procurd Societatea In raporturile cu organele statului, cu tertii si In
instantele de judecata;

c) saelibereze altor persoane mandat pentru savirsirea unor anumite acte juridice;

d) sa exercite alte Tmputerniciri atribuite de asociat.

Administratorul este obligat:

a) sa gestioneze Societatea astfel incit scopurile, pentru care aceasta a fost constituitd, sa
fie realizate cit mai eficient;

b) s execute deciziile asociatului;

c) sa asigure tinerea contabilitatii Societatii, precum si a registrelor Societatii si sa
informeze asociatul cu privire la starea de lucruri si la gestiunea Societatii;

d) sddea dovada de diligenta si loialitate in exercitarea atributiilor sale;

e) in cazul aparitiei indiciilor de insolvabilitate, sd depuna imediat, dar nu mai tirziu decit
la expirarea unei luni, cerere introductiva de intentare a procesului de insolvabilitate
daca asociatul nu va acoperi pierderile;

f)  sdrespecte limitele Tmputernicirilor stabilite de catre asociat.
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7.5.

7.6.

8.1.

8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

8.7.

9.1

9.2

Administratorul intocmeste anual un raport privind activitatea Societdtii, actul de inventariere
a bunurilor Societatii si alte documente, care urmeaza a fi prezentate asociatului.
Administratorul poate fi obligat sa prezinte dari de seama periodice.

Administratorul Societatii poartd raspundere materiala deplind pentru prejudiciile cauzate de
el Societatii, inclusiv prin plati ilegale facute asociatului.

VIII. CENZORUL.

Pentru exercitarea controlului asupra gestiunii Societdtii si actiunilor administratorului se

desemneaza cenzorul pentru o perioada de 3 ani.

Nu pot fi cenzori:

a)  administratorul;

b)  rudele sau afinii pina la gradul al IV-lea inclusiv ori sotul administratorului;

c) persoanele care primesc de la societate sau de la administrator salariu sau o altd
remuneratie pentru o altd functie decit functia de cenzor;

d) persoanele indicate la p.7.2.

Cenzorul exercita periodic controlul gestiunii Societatii din proprie initiativa sau la cererea

asociatului. Cenzorul este obligat sd controleze activitatea economico-financiara a Societatii

dupa incheierea exercitiului financiar, verificind rapoartele financiare si efectuind

inventarierea bunurilor Societatii, exercitind totodata alte actiuni necesare evaluarii obiective

a gestiunii Societatii.

Cenzorul intocmeste raport asupra fiecarui control efectuat. Rapoartul cenzorilor se prezinta

asociatului.

Cenzorul este obligat sd comunice asociatului fapte care contravin legii sau prezentului statut

si care au cauzat sau pot cauza prejudicii Societatii.

Administratorul este obligat sa pund la dispozitia cenzorului toate documentele necesare

efectudrii controlului.

Cenzorul raspunde pentru prejudiciile cauzate Societatii sau asociatului prin neexecutarea sau

executarea inadecvata a obligatiilor ce i revin. Cenzorul raspunde in decurs de 3 ani de la

data intocmirii actului de control prin care Societdtii i-au fost cauzate prejudicii.

IX. DREPTURILE SI OBLIGATIILE ASOCIATULUL

Asociatul Societatii are dreptul:

a) de a participa la conducerea Societitii in conformitate cu prevederile legii si ale
statutului;

b) de a fi informat despre activitatea Societatii;

c) de a exercita controlul asupra modului de gestionare a Societétii;

d) de ainstrdina si a dobindi, in conditiile legii, partea sociala;

e) de a cere dizolvarea Societatii;

f)  de a participa la repartizarea profitului net;

g) de a obtine, in caz de lichidare a Societatii, valoarea unei parti a patrimoniului acesteia
ramas dupa achitarea cu creditorii si cu salariatii sai;

h) de a primi informatii privind activitatea Societdtii i sd ia cunostinta dispozitiile
registrelor contabile si alte documente ale Societatii;

i)  de a primi o copie a bilantului anual si de a examina bilantul anual, luind cunostinta de
registrele contabile si de alte documente ale Societatii de sine statitor sau cu ajutorul
unui expert, de a cere explicatii de la organele Societatii dupd prezentarea bilantului
anual.

Asociatul este obligat:

a) sa verse aportul la capitalul social in marimea, in modul si In termenele stabilite in statut;

b) sd nu divulge informatia confidentiald a Societatii;
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10.1.

10.2.
10.3.

10.4.

11.1.

11.2.

11.3.

11.4.

11.5.

11.6.
11.7.

12.1.

13.1.

14.1.

c) sa comunice imediat Societatii despre schimbarea domiciliului sau a sediului, a numelui
sau a denumirii, altd informatie necesara exercitdrii drepturilor si indeplinirii obligatiilor
de catre Societate.

X. MODUL DE DOBINDIRE SI iNSTRAINARE A PARTII SOCIALE.

Asociatul nu poate Instrdina partea sociald pana la varsarea integrald a aportului subscris, cu
exceptia cazului de succesiune.

Partea sociala este divizibila.

In caz de reorganizare a asociatului - persoani juridica, sau de deces a asociatului - persoani
fizica, drepturile si obligatiile lui in cadrul Societitii trec la succesorii de drept (mostenitori).
Daca succesorii de drept (mostenitorii) renuntd la participarea in calitate de asociati ai
Societatii, partea sociala trebuie sa fie instrainata, Tn modul stabilit de lege.

Alte raporturi ale asociatului privind capitalul social si modul de instriainare a partii sociale se
reglementeaza conform legislatiei in vigoare.

XI. MODUL DE REPARTIZARE SI DE INVESTIRE A PROFITULUI NET.

Societatea distribuie anual profitul net ramas dupad achitarea impozitelor si altor plati
obligatorii. Hotarirea privind determinarea partii profitului net care urmeaza a fi distribuita se
adopta de asociat.

Profitul net se plateste asociatului in forma baneasca, in decurs de 30 de zile de la data
adoptarii deciziei privind distribuirea acestuia, daca asociatul nu a stabilit un alt termen.
Societatea nu este in drept sa adopte hotarire privind distribuirea profitului net daca, in urma
distribuirii profitului net, valoarea activelor nete ale Societatii va deveni mai mica decit suma
capitalului social si capitalului de rezerva.

Societatea nu este in drept sa plateasca asociatului profitul net a carui distribuire s-a hotarit
daca, la momentul achitarii, Societatea este in stare de insolvabilitate sau poate ajunge in
aceastd stare in urma distribuirii profitului net.

In cazul incetdrii circumstantelor mentionate la p.11.3 si 11.4, Societatea este obligatd si
plateasca asociatilor profitul net a carui distribuire s-a hotérit de catre asociat.

Profitul net platit contrar reglementarilor stabilite la p.11.3 si 11.4 se restituie Societatii.
Societatea nu poate acorda imprumuturi asociatului sau tertilor pentru procurarea partilor
sociale.

XII. REORGANIZAREA SOCIETATIL

Reorganizarea Societatii se efectueaza prin fuziune (contopire si absorbtie), dezmembrare
(divizare si separare) sau transformare in conditiile prevazute de Codul civil, Legea privind
societatile cu raspundere limitata. La reorganizarea Societatii drepturile si obligatiile acesteia
sint preluate de succesorul de drept.

XIII. SUSPENDAREA ACTIVITATII SOCIETATIL

Societatea, prin decizia asociatului, poate sa isi suspende temporar activitatea, pe o perioada,
care sd nu depaseasca trei ani, in cazul in care nu are datorii fatd de bugetul public national,
precum si fatd de alti creditori. Pe perioada suspendarii activitatii societatii este interzisa
desfasurarea oricaror activitati de intreprenzator.

XIV. DIZOLVAREA SI LICHIDAREA SOCIETATII.

Societatea se dizolva si se lichideazad in temeiurile stabilite de Legea privind societitile cu
raspundere limitatd, de Codul civil si de alte legi.
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Litigiile aparute in legitura cu incheierea, executarea, modificarea si incetarea sau alte
pretentii ce decurg din prezentul statut vor fi supuse in prealabil unei proceduri amiabile de
solutionare.

Litigiile nesolutionate pe cale amiabild tin de competenta instantelor judecdtoresti abilitate
conform legislatiei in vigoare. Daca inregistrarea Societdtii nu a avut loc in termen de 3 luni de la
data autentificarii statutului, fondatorul Societdtii se elibereaza de obligatiile ce decurg din partea
lui sociala.

Prezentul statut se incheie in 2 exemplare care au aceiagsi putere juridicd de la data semnarii
lui.
Asociat: Semnatura:

_FondatorSemnaturaScurtL
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