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Introducere la ghid 

Acest ghid a fost pregătit în cadrul proiectului intitulat „Abilități pentru antreprenorii 

migranți”, finanțat cu sprijinul Uniunii Europene prin programul Erasmus+, fiind coordonat de 

IFALL Suedia, în cooperare cu alte câteva organizații partenere din Italia (CO RI IS și Euro-Net), 

Grecia (Universitatea Aristotel din Salonic), România (Predict CSD Consulting) și Austria 

(Universitatea „Dunărea” din Krems). 

Scopul principal al acestui ghid este de a prezenta unele dintre cele mai importante aspecte 

de luat în considerare de migranții care doresc să-și deschidă o afacere pentru ei înșiși și să îi 

ghideze în anumite procese, bazate pe informații, legislație și oportunități cercetate și colectate 

din țările partenere: Italia, Grecia, România, Austria și Suedia. 

Acest ghid are menirea să aducă la cunoștința potențialilor imigranți sau refugiați aspecte 

legate de afaceri, informații despre perspective și oportunități disponibile pentru aceștia, 

precum și să pregătească, cel puțin în teorie, astfel de persoane pentru a intra în lumea 

afacerilor. 

Informațiile prezentate în acest ghid servesc doar ca bază, sunt axate în principal pe 

transferul cunoștințelor către potențialul grup țintă și include câteva sarcini practice care 

urmăresc să testeze 

informațiile colectate 

de cititor. Acestea, 

împreună cu 

exercițiile și studiile 

de caz, sunt menite să 

creeze o anumită bază 

de cunoștințe pentru 

imigranți și să îi 

încurajeze mai 

departe să devină 

viitori antreprenori în 

țările de găzduire, 

urmând poveștile de 

succes ale altora. 

Cercetările ulterioare în acest domeniu sunt întotdeauna binevenite și astfel încurajăm 

migranții să analizeze specificul diferitelor idei de afaceri, precum și aplicabilitatea lor reală în 

practică în funcție de diverse aspecte, cum ar fi: țara aleasă pentru deschiderea unei afaceri, 

domeniul de afaceri, situația politică și economică a țării, legislația fiscală în vigoare etc. 
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Capitolul 1: Abilități soft pentru antreprenori  
Capitol dezvoltat de: Universitatea “Dunărea” Krems, Austria 

1.1. Introducere 

 

Ai o idee de afacere și vrei să-ți înființezi propria afacere și să devii un antreprenor de 

succes. Știți de ce altceva mai aveți nevoie pentru a deveni un antreprenor de succes? Acest 

capitol își propune să vă informeze despre unele aspecte importante referitoare la 

antreprenoriat și, astfel, să vă ajute să găsiți răspunsuri la următoarele întrebări: 

 Ce este antreprenoriatul? 

 Ce reprezintă abilitățile antreprenoriale? 

 Ce reprezintă abilitățile soft?  

 Ce abilități soft trebuie să aibă un antreprenor de succes? 

 Ce puteți face pentru a vă îmbunătăți abilitățile în materie de antreprenoriat? 

 

 

Antreprenorii și antreprenoriatul au devenit concepte în trend în special în ultimii 10 ani. 

Și asta pentru că acestea contează în mai multe moduri. Barometrul de antreprenoriat G20 de 

la Earnst & Young (2013) indică de ce contează antreprenoriatul. Principalele aspecte 

enumerate sunt: 

 

1. Antreprenorii internaționali creează companii de renume mondial. 

Imigranții sau copiii lor au fondat 40% din firmele aflate în topul Fortune 500. De 

asemenea, au început 28% din toate afacerile noi din SUA din anul 2011, în ciuda 

faptului că reprezintă doar 13% din populația SUA. 
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2. Aceștia sunt o sursă cheie pentru crearea de locuri de muncă, deci pentru ocuparea 

forței de muncă. 

În întreaga UE, antreprenorii au furnizat 67% din totalul locurilor de muncă în 2012. În 

China, aceștia furnizează 75% din totalul locurilor de muncă. În SUA, start-up-urilor și 

firmele mai mici de cinci ani li se datorează aproape toată crearea netă de locuri de 

muncă în ultimele trei decenii. 

 

3. Aceștia transform ideile și inovația în realitate.  

Noile idei au nevoie de antreprenori pentru a le dezvolta și comercializa. Antreprenorii 

determină investițiile în inovații importante și, în acest proces, creează noi sectoare de 

creștere: într-un alt sondaj recent EY, 74% dintre antreprenori au declarat că și-au 

crescut forța de muncă în ultimul an ca urmare a inovațiilor companiei. (EY, 2013, p. 2) 

 

Sute de întreprinderi noi se înființează în fiecare zi în UE. În 2016, 2,6 milioane de 

întreprinderi s-au născut în UE, în creștere cu 3,5% sau cu aproximativ 90 000 de întreprinderi, 

comparativ cu anul precedent (Eurostat, 2018). Aceasta înseamnă că rata nașterii noilor 

întreprinderi a fost de aproximativ 10% în UE în 2016 (numărul de întreprinderi noi înființate ca 

proporție din numărul total de întreprinderi active). Cu toate acestea, ceea ce este mai 

important decât rata nașterii este rata de supraviețuire a întreprinderilor. Înființarea unei 

companii este un lucru, dar a o face sustenabilă este un alt lucru. Din păcate, doar mai puțin de 

jumătate din noile întreprinderi supraviețuiesc după cinci ani (a se vedea Figura 1 de mai jos). 

 

Figura 1. Rata de supraviețuire a noilor întreprinderi (la 1/3/5 ani) 

 
Sursa: EuroStat (2018) 
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Există mai mulți factori determinanți care au impact asupra ratei de supraviețuire a unei 

întreprinderi, iar printre aceștia caracteristicile și competențele personale ale antreprenorilor 

sunt un factor determinant important (Barbosa, 2016). Astfel, dobândirea abilităților și 

competențelor necesare fac parte nu numai din procesul de înființare al unei companii, ci și de 

continuarea activității. Acest capitol se va concentra în continuare pe conceptul de 

antreprenoriat și abilități soft care sunt necesare pentru a fi un antreprenor de succes. 

 

1.2. Ce este Antreprenoriatul? 

 

Conceptul de antreprenoriat este un concept dinamic care poate fi definit în mai multe 

moduri. Originea cuvântului provide de la vechiul cuvânt francez „entreprendre” care înseamnă 

„a întreprinde”. În modul cel mai obișnuit acest concept prevede „crearea și dezvoltarea 

companiilor de afaceri” (Sousa și colab., 2015). Comisia Europeană definește spiritul 

antreprenorial ca fiind „capacitatea unei persoane de a transforma ideile în acțiune. Acesta 

include creativitatea, inovația și asumarea riscurilor, precum și capacitatea de a planifica și 

gestiona proiecte pentru a atinge obiective”(CE, 2006). 

 

Mai jos puteți găsi mai multe definiții enumerate de Chell (2008) care arată cum variază 

conceptul: 

1) Antreprenoriatul este urmărirea continuă a oportunității, fără a ține cont de 

resursele controlate în prezent (Stevenson și Sahlman, 1989: 104). 

 

2) Antreprenoriatul este un proces prin care indivizii - fie singuri, fie în cadrul 

organizațiilor - urmăresc oportunități fără a ține cont de resursele controlate în 

prezent (Stevenson și Jarillo, 1990: 23). 

 

3) Antreprenoriatul este procesul prin care indivizii urmăresc oportunități fără a ține 

cont de resursele alienabile pe care le controlează în prezent (Hart et al., 1995). 

 

4) „O persoană nu poate și nu trebuie să urmărească oportunități fără a ține cont 

de resursele disponibile... antreprenorul trebuie să ia în considerare resursele 

disponibile cât mai repede posibil. [În continuare]... resursele, precum și 

oportunitățile nu au un caracter „obiectiv”. [Contrar lui Stevenson], 

antreprenoriatul este capacitatea de a recunoaște oportunitatea, în același timp, 

dându-ți seama dacă există posibilitatea de a găsi resursele necesare pentru a o 

exploata... [Mai mult], este admis că prin credit preexistent [capital financiar, 

social sau intelectual] antreprenorilor li se oferă acces la resurse... pentru a 

exploata oportunitățile pe care le-au identificat”(Kwiatkowski, 2004). 
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5) Antreprenoriatul este procesul de recunoaștere și urmărire a oportunităților în 

ceea ce privește resursele alienabile și inalienabile controlate în prezent în 

vederea creării de valoare (Chell, 2007a: 18) (p. 2). 

 

Astăzi este văzută ca o cale către creativitate, inovație, creștere economică, ocuparea 

forței de muncă și competitivitate. Are un potențial de susținere a incluziunii sociale prin 

angajarea grupurilor vulnerabile, cum ar fi tinerii, vârstnicii și migranții/refugiații. 

Antreprenoriatul este considerat un element cheie al strategiei Europa 2020 (CE, 2013). 

Cu toate acestea, antreprenoriatul nu există pur și simplu. El apare și se dezvoltă într-un 

mediu socio-economic dinamic și cu mai multe niveluri. Putem ilustra acest mediu așa cum se 

poate vedea și în Figura 2. „Mediul socio-economic este un sistem de reguli economice, sociale, 

politice și juridice care controlează și influențează expresia comportamentală” (Chell, 2008, 

p.7). Amintiți-vă întotdeauna că dincolo de globalizare, la ora actuală fiecare țară are încă un 

mediu socio-economic foarte specific pentru dezvoltarea unei afaceri. Înainte de a urma drumul 

antreprenoriatului, trebuie să luați întotdeauna în considerare regulile locale și naționale. La 

sfârșitul acestui ghid puteți găsi informații relevante despre procesul legislativ de deschidere a 

unei companii în oricare dintre țările participante implicate în proiect. 
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Figura 2. Antreprenorul și procesul antreprenorial în contextul socio-economic 

 
Sursa: Chell, 2008, p. 7. 

 

 
Acest model ne arată că situațiile sociale, economice și politice afectează în mare 

măsură activitățile de antreprenoriat. Un antreprenor are nevoie de informații din acest mediu 

socio-economic și îl folosește pentru inițiative de succes. Mai mult, procesul antreprenorial 

include recunoașterea, dezvoltarea și exploatarea cu scopul de a crea valoare. Procesul depinde 

de timp și locație și va implica diferite acțiuni și strategii operaționale, precum și decizii luate în 

încercarea de a atinge scopurile dorite. O parte din acești factori importanți sunt identificați ca 

„agenți caracteristici” ce reprezintă experiențele, abilitățile, setul de abilități, atitudinea, 

personalitatea și contractele personale ale antreprenorilor (Chell, 2008, p. 7). Acest proces 

poate fi vizualizat și în Figura 3, în special concentrându-se pe oportunități. Primul pas începe cu 

recunoașterea sau identificarea unui gol și a unei oportunități și cu posibilitatea de a folosi acea 

oportunitate. În secțiunea următoare vom analiza mai în profunzime competențele și setul de 

abilități necesar antreprenorilor. 
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Figura 3. Fluxul antreprenorial cu accent pe oportunitate 

 
Sursa: Adaptare după Chell, 2013, p. 11. 

Ernst & Young (2011) a realizat un studiu la scară largă, iar concluziile sale cheie sunt 

importante pentru a înțelege contextul antreprenorial: 

1. Liderii antreprenoriali sunt construiți, nu se nasc. 

2. Antreprenoriatul este rareori o decizie unică. 

3. Finanțarea, resursele umane și know-how-ul sunt cele mai mari bariere în 

calea succesului antreprenorial. 

4. Antreprenorii împărtășesc trăsături comune. 

5. Companiile tradiționale pot învăța de la liderii antreprenori. 

 

În special pentru a ne atinge scopul nostru din acest capitol, este esențial să fim de 

acord asupra principiilor și argumentelor de bază pe care le urmăm: Antreprenorii sunt 

construiți, nu se nasc și împărtășesc trăsături comune. Să ne uităm acum la trăsăturile și 

competențele care sunt necesare pentru un antreprenor sau pe care le dețin antreprenorii. 

 

1.3. Competențe Antreprenoriale 

 

Antreprenoriatul necesită un set unic de competențe. Markman (2007) definește 

competențele drept colecția de „cunoștințe, abilități și aptitudini”. Așa cum a fost și cazul 

definiției „antreprenoriatului”, mai jos veți vedea diferite seturi de competențe și abilități 

pentru antreprenoriat. Să aruncăm o privire mai atentă la aceste competențe. O clasificare a 

competențelor în acest sens se poate astfel: 

(a) competențe antreprenoriale; 

(b) competențe de management al afacerilor; 

(c) competențele din domeniul resurselor umane; 

(d) competențe conceptuale și de relaționare. 

 

 Michelmore și Rowley (2013, p. 100) sugerează un cadru care identifică șase competențe 

antreprenoriale principale: 

• identificarea și definirea unei nișe de piață viabile; 

Opportunity 
recognition/ 
identification 

Opportunity 
formation/ 

development 

Opportunity 
explotation 

Outcomes  
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• dezvoltarea de produse sau servicii adecvate nișei de piață a firmei/inovațiilor 

produsului; 

• generarea de idei;  

• scanarea mediului;  

• recunoașterea și preconizarea accederii la oportunități; 

• formularea strategiilor pentru a profita de oportunități (BIS, 2015, p. 13). 

 

În această secțiune ne vom concentra mai ales pe abilitățile pentru antreprenoriatul de 

succes. După cum știți deja, a fi antreprenor necesită anumite abilități, iar o gamă largă de 

competențe au fost deja enumerate. Organizațiile internaționale, cum ar fi OCDE și UE, 

subliniază importanța abilităților antreprenoriale în creșterea calității noilor afaceri și a 

succesului și sustenabilității acestora. Abilitățile din zona de antreprenoriat pot fi definite ca 

„identificarea nevoilor clienților, oportunități tehnice sau de piață și urmărirea oportunităților” 

(Hayton, 2015, p. 3). Abilitățile antreprenoriale pot fi deprinse prin diferite programe la diferite 

niveluri de educație formală și non-formală. 

 

Este important de reținut că aceste seturi de abilități, „abilități antreprenoriale” 

sunt distincte - deși sunt strâns legate de - abilitățile de management și 

leadership. Abilitățile antreprenoriale sunt asociate cu competența în procesul de 

identificare a oportunității (și/sau de creare), capacitatea de a valorifica 

oportunitățile identificate și o serie de abilități asociate dezvoltării și 

implementării planurilor de afaceri care să permită realizarea acestor 

oportunități”(BIS, 2015 ). 

 

După cum puteți vedea, deși nu există o definiție singulară a abilităților antreprenoriale, 

de asemenea nu există un set unic de competențe convenite pentru antreprenoriat. Mai jos veți 

vedea două seturi de abilități sugerate de Chell (2013) și OCDE (2014) în Tabelul 1 și respectiv, 

Tabelul 2. 

 

Tabelul 1. Categorii de abilități antreprenoriale 

Identificarea/crearea ideii Valorificarea ideilor 

• Generarea/imaginarea ideii 
• Recunoașterea oportunității și analiza 

finală a mijloacelor 
• Abilitatea de a acumula informații despre 

o potențială oportunitate, cunoștințe din 

• Conștientizarea mediului și a factorilor 
favorabili exploatării oportunităților 

• Capacitatea de a acumula resursele 
materiale necesare 

• Abilitatea de a-i convinge pe ceilalți de 
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domeniu și abilități asociate 
• Recunoașterea nevoii sociale/de piață 

valoarea unei oportunități 
• Crearea de rețele și integrare socială 

 
Comportamente/trăsături Abilități manageriale/de conducere 

• Încrederea în sine, conștiința de sine, 
încrederea în propria judecată etc. 

• Capacitatea de a gestiona 
responsabilitatea de risc și responsabilitate 

în situații dificile 
• Capacitatea de a îndura și de a face față 

dificultăților. Energie. 

• Capacitatea de a-i conduce pe ceilalți 
• Abilitatea de a depăși constrângerile 

instituționale și altele de natură similară 
• Capacitatea de a dezvolta o idee drept 

oportunitate comercială 
• Capacitate de luare a deciziilor 

 

Sursa: BIS, 2015, p. 14. 

 

Tabelul 2. Aptitudini solicitate de antreprenori 

Abilități tehnice 
Abilități de management al 

afacerilor 
Aptitudini personale 

antreprenoriale 

Comunicare scrisă și orală 
Planificarea și stabilirea 

obiectivelor 
Auto-control/disciplină 

Monitorizarea mediului Luarea deciziilor Managementul riscului 

Rezolvarea problemelor 
Managementul resurselor 

umane 
Inovație 

Implementarea/utilizarea 
tehnologiei 

Marketing Stăruință 

Abilități interpersonale Finanțe Abilități de conducere 
Capacitate de organizare  Contabilitate Managementul schimbării 

 Relații cu publicul Dezvoltarea de relații 
 Controlul calității Gândire strategică 
 Negociere  
 Lansare de afaceri  
 Managementul dezvoltării  

 
Respectarea 

reglementărilor 
 

Sursa: OECD, 2014, p. 109 

 

Dintre aceste seturi de abilități, următoarea parte a capitolului nostru se va concentra 

mai mult pe abilitățile soft. 

 

1.4. Abilități soft 

 

Deci, ce sunt abilitățile soft? Există, de asemenea, abilități “dure”? Raspunsul este da. 

Aptitudinile “dure” sunt abilități tehnice de obicei necesare pentru un loc de muncă, cum ar fi, 
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de exemplu, capacitatea de a utiliza o anumită mașinărie, software sau computer. Pe de altă 

parte, abilitățile soft sunt mai sociale și sunt legate de capacitatea interpersonală a unei 

persoane necesare pentru a-și desfășura activitatea de la locul de muncă în mod corespunzător. 

Acestea sunt mai puțin specializațe și mai puțin conectate la o profesie anume. 

 

James Heckman, câștigător al Premiului Nobel pentru economie în 2000, a identificat 

importanța abilităților soft drept „abilitățile soft prezic succesul în viață”. El a stabilit o relație 

între abilitățile soft și succesele personale și profesionale ale oamenilor (Heckman & Kautz, 

2012). Potrivit lui Heckman, abilitățile soft pot fi, de asemenea, măsurate și ar trebui să facă 

parte din programele școlare, pe lângă abilitățile “dure” și competențele cognitive. O cercetare 

arată că un procent de la 75% la 85% din succesul unei activități pe termen lung depinde de 

abilitățile oamenilor (soft), în timp ce doar un procent de 15% până la 25% depinde de 

cunoștințele tehnice (Robles, 2012, p. 454). Mai mult decât atât, abilitățile soft nu sunt 

importante doar pentru succesul individual, dar sunt importante și pentru crearea unei 

atmosfere sănătoase de lucru. Bunele abilități de comunicare și munca în echipă vor aduce un 

mediu de lucru mai bun și mai plăcut pentru toată lumea. 

 

Atunci, cum putem defini abilitățile soft? Aptitudinile soft pot fi definite drept „abilități 

comportamentale necesare pentru aplicarea deprinderilor și cunoștințelor “dure” în 

organizații” (Sousa, 2014, p. 136.) Mai mult, ele pot fi considerate drept un set de abilități sau 

talente ale unei persoane. Dacă căutați „abilități soft” pe Google, puteți ajunge la o listă lungă 

de competențe și abilități. De exemplu, Wikipedia listează următoarele abilități drept abilități 

soft: 

 Abilități de comunicare; 

 Gândire critică și structurată;  

 Abilități de rezolvare a problemelor; 

 Creativitate; 

 Capacitatea de a lucra în echipă; 

 Abilități de negociere; 

 Management personal; 

 Managementul timpului; 

 Managementul conflictelor; 

 Conștientizare culturală; 

 Cultură generală; 

 Responsabilitate; 

 Conduită și bune maniere; 

 Curtoazie; 

 Stimă de sine; 

 Abilități sociale; 

 Integritate/Onestitate; 
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 Empatie; 

 Etică profesională; 

 Management de proiect; 

 Management al afacerilor. 
 

Robles (2012) a căutat studiile anterioare și a creat o listă cu cele mai importante 
abilități soft pentru locul de muncă și a solicitat directorilor să clasifice abilitățile în funcție de 
importanța lor pentru munca lor. Mai jos redăm lista după cum urmează în funcție de ordinea 
importanței: 

 Integritate; 

 Comunicare; 

 Curtoazie; 

 Responsabilitate;  

 Abilități interpersonale; 

 Atitudine pozitivă; 

 Profesionalism; 

 Flexibilitate; 

 Abilități de muncă în echipă;  

 Etică profesională. 
 

Cimatti (2016) face distincția între abilitățile Orientate spre sine/Intrapsihice și Alte 

abilități orientate/interpersonale. „Primele se referă la ceea ce persoana trebuie să înțeleagă și 

să dezvolte ea singură, în timp ce a doua categorie include ceea ce persoana poate dezvolta în 

relație cu alte persoane” (Cimatti, 2016, p. 99). Alți autori clasifică abilitățile soft drept: 

 

1) abilități interpersonale;  

2) abilități personale și sociale și 

3) abilități cognitive (Sousa, 2014).  

 

Mai jos veți găsi o listă cu unele dintre cele mai importante abilități soft. Aceste abilități 

reprezintă doar o scurtă selecție a abilităților soft ce sunt mai des citate și utilizate, în special 

pentru antreprenoriat. Vă rugăm să rețineți că, în acest capitol, este imposibil să explicăm toate 

abilitățile în detaliu; cu toate acestea, putem să aruncăm o privire mai îndeaproape asupra lor 

pentru a crea căi de învățare suplimentare pentru dvs. Deci, subliniem: 

 Comunicare 

 Auto-motivație 

 Responsabilitate 

 Muncă în echipă 

 Rezolvarea problemelor 

 Hotărâre 
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 Abilitatea de a lucra sub presiune și managementul timpului 

 Flexibilitate 

 Negociere și soluționarea conflictelor 

 

Mai mult, enumerăm câteva sfaturi pentru comunicarea de succes în contextul afacerii 

dvs. (Booher, 2007, p. 192) 

 

 Spune adevărul.  

 Oferiți informații complete - tot ce știți. 

 Scrie și vorbește simplu și clar. 

 Fiți direct, evitați limbajul ambiguu. 

 Asigurați-vă că acțiunile, politicile și comportamentele dvs. se potrivesc cu cuvintele 

voastre. 

 Străduiește-te să fii credibil la nivel personal - în ceea ce privește prestanța, limbajul tău. 

 Comunică-ți preocupările. 

 Fii receptiv. Comunică rapid mesaje importante - chiar și veștile proaste -. 

 Încurajează discuțiile deschise și acordarea de feedback în toate direcțiile – de jos în sus, 

de jos în sus, luând în considerare ierarhia, în zonele funcționale și cu clienții. 
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Au existat mai multe studii care au încercat să creeze un model cuprinzător și 

semnificativ al unui antreprenor de succes. Pe baza cercetărilor lor, Ernst & Young a dezvoltat 

un model al unui lider antreprenorial. Vezi Figura 4: 

 

 La nucleul modelului sunt caracteristici opuse, dar totuși complementare ale 

unei mentalități oportuniste, combinate cu o atitudine unică față de riscul de 

eșec. 

 

 Nucleul este combinat cu ideea de „loc de control” - o credință în controlul 

asupra mediului. Acest lucru este consolidat de capacitatea de a vedea - și 

disponibilitatea de a-și asuma riscuri, de a profita de oportunități. 

 

 În jurul nucleului modelului există șase ghiduri de acțiune pe care liderii 

antreprenoriali le “trăiesc” în fiecare zi: pasiune, stăruință, capacitatea de a 

lucra cu o echipă, dar totuși urmându-și propriul instinct, dezvoltarea unei 

„culturi de succes”, un ochi format pentru identificarea de nișe și lipsuri din 

piață și concentrarea pe construirea unui ecosistem pentru a sprijini afacerea. 

 

 

 În cele din urmă, inelul exterior al modelului se bazează pe cercetările 

anterioare ale atributelor identificate ca fiind deținute de liderii unor 

întreprinderi excepționale (E&Y, 2011, p. 14). 
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Figura 4. Model de antreprenor 

 
Sursa: E&Y, 2011, p. 15. 

 
Acest model este un bun rezumat al abilităților, trăsăturilor, atributelor și a mentalității 

de care are nevoie un antreprenor pentru a avea succes. Așa cum a fost subliniat și anterior, 

capacitatea de a risca și de a profita de oportunitate sunt nucleul unui antreprenor. Dar este 

important să subliniem că aceste aspecte nu sunt înnăscute, ci pot fi învățate, împreună cu 

toate celelalte abilități necesare, chiar dacă unii oameni de știință vorbesc despre un aspect 

înnăscut și genetic al antreprenoriatului. 

 

1.5. Puteți “învăța” abilitățile soft? 

 

Cu siguranță o persoană poate deprinde abilități soft pentru antreprenoriat. Așa cum 

susține Cimatti (2016), este responsabilitatea sistemului educațional, atât formal, cât și non-

formal, și a învățământului superior de a “echipa” generațiile tinere cu toate aceste abilități 

necesare pentru un viitor de succes în toate domeniile vieții. Așadar, se susține în mod obișnuit 
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că abilități precum rezolvarea problemelor, munca în echipă, gândirea critică, responsabilitatea, 

comunicarea și creativitatea ar trebui să fie predate în școli începând din stadii foarte timpurii. 

Și la nivelul învățământului superior și învățământului profesional, acestea trebuie să facă parte 

din curricula școlară. În ultimul deceniu, UE a adoptat un plan de acțiune pentru antreprenoriat 

și a elaborat ghiduri și oferit stimulente pentru educația antreprenorială. Unul dintre pilonii 

principali ai planului de acțiune este educația antreprenorială. 

 

UE acordă prioritate și susține predarea antreprenoriatului ca una dintre principalele 

competențe în viitor. Potrivit UE, mentalitatea de tip antreprenorial și abilitățile antreprenoriale 

pot fi: 

• construite eficient numai prin experiențe practice, din viața reală și prin munca în 

proiecte; 

• predate la toate disciplinele, ca subiecte separate sau combinate cu altele; 

• importante pentru „intraprenori” care îndeplinesc rolul de antreprenori, lideri și inovatori 

în cadrul unui grup sau organizație; 

• promovate dincolo de instituțiile de învățământ către întreprinderi și comunitatea largă. 

 

Sunteți unul dintre noi, care nu a fost învățat în cadrul unui astfel de curriculum care 

vizează predarea și încurajarea? Ei bine, asta nu înseamnă că nu puteți învăța aceste abilități ca 

și adult. Aceste abilități se acumulează de cele mai multe ori ca urmare a unei practici de lungă 

durată prin încercare și eroare. Oricât de mult ai citi despre a fi un mare lider sau despre 

comunicare, nu le poți dezvolta fără practică și repetiție. Ceea ce este crucial aici este sprijinul 

unui expert care are experiență și are succes în activitatea lui profesională. Experții în seminarii, 

coaching și tutorat și, în special, mentorat sunt printre instrumentele cele mai eficiente pentru 

a învăța și a preda abilități soft. „În special mentorii, care pot susține și se pot ocupa la nivel 

personal de creșterea și dezvoltarea unei persoane sunt considerați deosebit de puternici în 

procesul de dezvoltare a competențelor transversale” (Cimatti, 2016, p. 103). 

Astfel, dacă sunteți în căutarea unor instruiri în domeniul abilităților soft, în special în 

legătură cu antreprenoriatul, încercați să acordați mai multă atenție programelor care oferă 

mentorat, coaching sau alte oportunități practice. Ca tehnică inovatoare, programele și 

simulările de realitate virtuală sunt, de asemenea, utilizate tot mai mult pentru predarea 

abilităților soft deoarece oferă situații din viața reală într-un mediu virtual. 

Un ultim punct de luat în considerare în ceea ce privește predarea deprinderilor soft 

este „faptul că procesul de învățare a acestor competențe este unul dinamic, în timpul căruia 

aceste abilități pot evolua și se pot dezvolta în timp, datorită angajamentului, implicării și 

obișnuinței” (Cimatti, 2016, p 108). 
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OCDE (2014) recomandă câteva acțiuni cheie pentru dezvoltarea competențelor 

antreprenoriale care vă pot ghida, de asemenea, în căutarea diverselor tipuri de instruire ce vă 

pot ajuta cel mai bine. Recomandarea de bază este „furnizarea de instruire antreprenorială și 

servicii de dezvoltare a afacerilor la nivel local”, iar sub-recomandările sunt: 

 Programe personalizate pentru a răspunde nevoilor clienților și ale zonei locale. 

 Accesarea oportunităților de oferire de instruire personalizată online prin intermediul 

platformelor bazate pe web. 

 Oferirea de consiliere, coaching și mentorat pentru antreprenori și potențiali 

antreprenori ca parte a pachetelor integrate de sprijin pentru dezvoltarea afacerilor. 

 Asigurarea că asistența este disponibilă în faza de dinainte de deschiderea unei afaceri, 

în procesul de deschidere a unei afaceri și ulterior.  

 Utilizați parteneriate bazate pe comunitate în proiectarea și furnizarea serviciilor de 

sprijin pentru dezvoltarea afacerilor pentru a vă asigura că nevoile sunt identificate în 

mod corespunzător și pentru a maximiza mecanismele de livrare și informare existente. 

 

1.6. Concluzie 

 

Antreprenoriatul este un concept dinamic care capătă din ce în ce mai multă importanță 

în contextele economice și politice. De multe ori este considerată una dintre principalele chei 

pentru asigurarea dezvoltării economice și a inovării. Astfel, primește atenție din diferite 

domenii precum politică, economie și educație, peste tot în lume. De asemenea, a avut un 

potențial de susținere a incluziunii sociale prin angajarea grupurilor vulnerabile, cum ar fi 

tinerii, vârstnicii și migranții/refugiații. Antreprenoriatul este considerat un element cheie al 

strategiei Europa 2020 (CE, 2013). 

În acest context, se pare că tot mai mulți indivizi încearcă să devină antreprenori; totuși 

rata de succes nu este încă foarte mare. Eșecul poate fi atribuit diferitor factori, dar abilitățile 

antreprenoriale, în special abilitățile soft sunt cruciale pentru supraviețuirea întreprinderii. 

Abilități precum cele de comunicare, gândire critică și structurată, abilități de rezolvare a 

problemelor, creativitate, capacitate de lucru în echipă, abilități de negociere, autogestionare, 

managementul timpului, managementul conflictelor, conștientizare culturală, cultură generală, 

responsabilitate sunt considerate mult mai importante în zilele noastre în domeniul afacerilor. 

Din această perspectivă, investițiile în dobândirea acestor abilități prin diferite moduri 

inovatoare sunt importante în procesul de dezvoltare și în aplicarea acestora în domeniile 

necesare muncii și vieții. 
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Capitolul 2: Creativitate și inovație  
Capitol dezvoltat de: Predict CSD Consulting, România 

 
2.1. Introducere 

 

Dezvoltarea unei afaceri necesită atât o capacitate creativă, cât și o gândire creativă 

pentru a aduce ceva nou pe piață: o idee nouă, un concept nou sau un nou trend. În acest 

context, dar și ulterior în dezvoltarea unei afaceri și pentru a ne asigura că o companie nou 

înființată este sustenabilă pe termen lung și are capacitatea de a supraviețui în această nouă 

lume modernă de afaceri într-o continuă schimbare, trebuie să ne asigurăm că atât 

antreprenorul, membrii și angajații săi, precum și colaboratorii au dezvoltate anumite abilități 

relevante, necesare domeniului de afaceri. Pentru a sprijini acest aspect, una dintre cele mai 

importante abilități este creativitatea și punerea ei în practică prin inovare, sub diferite forme. 

 

Acest capitol vizează informarea cititorului despre aceste două aspecte importante din 

lumea afacerilor - creativitatea și inovația - prin abordarea unor probleme relevante, precum: 

 Definițiile creativității și inovației 

 Relația dintre creativitate și inovație 

 Creativitatea și inovația în afaceri - cheile unei afaceri de succes 

 Strategii de creștere a creativității și inovării în cadrul unei afaceri   
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2.2. Ce este creativitatea și inovația? 

Dezbateri există adesea în ceea ce privește creativitatea și inovația, având în vedere că 

majoritatea oamenilor nu au o înțelegere clară a sensului celor doi termeni și a legăturii sau a 

relației din aceștia. Ca atare, vom începe prin a exemplifica unele dintre cele mai comune 

definiții ale termenilor:  

 

„Creativitatea este un fenomen prin care se formează ceva nou și cumva valoros. 

Elementul creat poate fi intangibil."1  

 

„Creativitatea este capacitatea sau actul de a concepe ceva original sau neobișnuit.”2 

 

„Creativitatea este o funcție de cunoaștere, curiozitate, imaginație și evaluare.”3 

 

„Creativitatea este pur și simplu capacitatea de a crea ceva nou.” 

 

„Inovația este procesul de a face (ceva) nou sau de a face ceva într-un mod nou. În 

afaceri, inovația trebuie să includă și conceptul de îmbunătățire; a inova în afaceri nu înseamnă 

doar a face ceva diferit, ci a face sau a crea ceva mai bun.” 4 

 

„Inovația este implementarea a ceva nou.” 5 

 

„Inovația în sensul său modern este o idee nouă, gânduri creative, imaginație nouă sub 

formă de dispozitiv sau metodă. Inovația este adesea privită și ca și aplicarea unor soluții mai 

bune care îndeplinesc noile cerințe, nevoile nearticulate sau nevoile existente ale pieței."6 

  

Se spune că, pentru ca creativitatea să apară, ar trebui să avem un set cât mai mare de 

cunoștințe și o rată mare de curiozitate, în primul rând. În timp ce alții spun că creativitatea 

este o abilitate cu care o persoană se naște, alții recunosc că creativitatea poate fi învățată și 

dezvoltată. Considerăm că, așa cum pentru a conduce este nevoie de un set de competențe 

specifice (abilități, aptitudini și atitudini), așa și creativitatea are, deoarece este o compilare a 

mai multor aspecte puse împreună, pentru a aduce la viață capacitatea de a genera noi idei. 

În consecință, un nivel ridicat de informații dobândite plasate în cunoștințe, o rată 

ridicată de curiozitate și interes reprezintă baza creării de noi idei, modele. Credem că dacă 

                                                           
1
 Preluare: https://en.wikipedia.org/wiki/Creativity 

2
 Preluare: https://www.destination-innovation.com/what-is-the-difference-between-creativity-and-innovation/ 

3
 Preluare: https://leaderonomics.com/business/creativity-innovation-successful-organisation 

4
 Preluare: https://www.thebalancesmb.com/business-innovation-definition-2948310 

5
 Preluare: https://www.destination-innovation.com/what-is-the-difference-between-creativity-and-innovation/ 

6
 Preluare: https://en.wikipedia.org/wiki/Innovation 

https://en.wikipedia.org/wiki/Creativity
https://www.destination-innovation.com/what-is-the-difference-between-creativity-and-innovation/
https://leaderonomics.com/business/creativity-innovation-successful-organisation
https://www.thebalancesmb.com/business-innovation-definition-2948310
https://www.destination-innovation.com/what-is-the-difference-between-creativity-and-innovation/
https://en.wikipedia.org/wiki/Innovation
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curiozitatea nu există, este destul de greu dacă nu aproape imposibil să creăm sau să construim 

ceva nou. 

Studiind toate aceste definiții, confuzia apare adesea făcând diferența dintre creativitate 

și inovație, sau mai departe în procesul de stabilire a unei relații între acestea două. Pentru a da 

un exemplu mai corect și mai practic al diferenței dintre acești doi termeni, vom face referire la 

o întâlnire de brainstorming. O astfel de întâlnire este acum o activitate comună în cadrul 

oricărei companii sau întreprinderi. În timp ce o astfel de întâlnire aduce, de obicei, zeci de idei 

noi, fiind configurată astfel, și vizând un „asalt al ideilor identificate de creier”, reprezintă una 

dintre cele mai relevante forme practice ale creativității. Pe de altă parte, inovația are loc doar 

atunci când una dintre ideile prezentate într-o întâlnire de brainstorming este pusă în aplicare. 

Pentru ca acest lucru să se întâmple, antreprenorul sau managerul/administratorul 

companiei/afacerii, de obicei, trebuie să evalueze și să dezvolte unele dintre idei în idei 

utilizabile, cu o abordare practică. În acest context, un proces trebuie urmat pentru a stabili 

dacă și în ce măsură o idee identificată în contextul unei sesiuni de brainstorming este de fapt 

realizabilă, realistă și poate fi pusă în practică, în viața reală. Inovația are astfel întotdeauna la 

bază un risc asumat și măsuri luate pentru a oferi ceva mai mult decât o idee, ceva concret. 

 

În afaceri, inovația poate adopta mai multe forme și nu este necesară a fi conectată cu 

aducerea pe piață a unui nou produs. Aceasta este doar o invenție. În timp ce inovația 

funcționează în contextul unui nou flux tehnologic, o nouă strategie de marketing, noi surse de 

promovare (de exemplu, site-ul companiei), noi metode/proceduri de lucru, noi programe de 

fidelizare a clienților, o nouă strategie de comunicare internă sau un nou model de business și 

lista poate continua. Astfel, inovația apare și rezultă atunci când ideile (bazate pe creativitatea 

exploatată) sunt aplicate de către companie pentru a satisface în mare parte nevoile și/sau 

așteptările clienților săi. În cele din urmă, putem afirma că inovația se bazează pe creativitate, 

iar creativitatea este astfel o sursă pentru inovații. 

 

În secțiunea următoare, vom analiza mai departe importanța creativității și a inovării în 

cadrul sectorului de afaceri și a modului în care aplicând acestea la fiecare aspect al afacerii, o 

companie poate fi sustenabilă și capabilă să rămână în fruntea concurenței și a pieței în 

schimbare. 

 

 

2.3. Importanța creativității și a inovației în afaceri 

 

Se spune că acele companii ce vizează o dezvoltare și creștere pe termen lung sunt cele 

mai creative și inovatoare. În special în zilele noastre, pe o piață extrem de competitivă și într-o 

lume în continuă globalizare, companiile trebuie să țină pasul cu noul consumator/public, în 
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continuă schimbare și constant exigent, și astfel să se străduiască să fie diferit de competitorii 

săi în fiecare zi. În acest context, pentru a fi competitiv și a-ți menține clienții fericiți, trebuie să 

inovezi mereu, să aduci ceva nou sau diferit în piață. În caz contrar, consumatorii dvs. se vor 

plictisi și vor găsi alte surse pentru a-și asigura nevoile, indiferent de sectorul de activitate în 

care activați ca antreprenor. 

 

Încercarea de a fi mai bun, tot timpul, necesită în mod evident o cantitate imensă de 

disponibilitate, deschidere către idei noi, creativitate, motivație, interes și mai ales curiozitate. 

Deoarece creativitatea este capacitatea de a produce idei noi, iar inovația este implementarea 

acestor idei, putem presupune că ambele vor duce la bun sfârșit treaba. 

 

Piața s-a extins tot mai mult, în special în ultimii ani, în timp ce o mulțime de produse și 

servicii noi, precum și noi locuri de muncă au fost create pentru a susține diferite nevoi ale 

populației, la nivel global. În tot acest context, să te bazezi pe creativitate și inovare nu este 

doar un plus pentru orice afacere, dar începe să devină chiar o cerință de bază. Aceste abilități 

(creativitate și inovație) au devenit factori critici pentru obținerea succesului în afaceri, care 

împreună cu gândirea creativă și capacitatea de a rezolva problemele într-un mod creativ ajută 

la dezvoltarea unei afaceri. 

 

În cadrul oricărei afaceri este important să stabilești un set de reguli și proceduri în 

contextul a diferite departamente/domenii. Pentru ca acest lucru să se întâmple, ne putem 

folosi creativitatea noastră pentru a ne diferenția de concurență și a fi cu un pas înaintea 

acesteia. Dar fără implicarea continuă în procesul de îmbunătățire, schimbarea și ajustarea 

acestor procese și activități, pe plan intern, în cadrul oricărei companii, va face ca afacerea să 

stagneze sau mai rău – să eșueze. O abordare poate funcționa o perioadă sau un produs se 

poate vinde bine pentru o anumită perioadă de timp, dar cerințele consumatorului vor crește 

întotdeauna, luând în considerare stilul său de viață, astfel încât afacerile vor trebui 

întotdeauna să se străduiască să ofere tot ce au mai bun. Și aici intervin creativitatea și inovația. 

Trebuie să găsim mereu noi modalități de a răspunde nevoilor clientului, de a menține clienții 

fideli și de a aborda clienți noi, de a ne extinde serviciile sau segmentele de piață. De aceea, 

creativitatea și inovația sunt atât de importante și de aceea și întreprinderile care înțeleg acest 

lucru și vor investi timp și resurse, ca atare, vor avea rate mai mari de supraviețuire. 

 

Într-o lume globalizată, ca cea de astăzi, afacerile care apar și ajung înaintea concurenței 

sunt cele care sunt motivate îndeajuns să creeze un tipar, produs sau serviciu unic. Ele se 

bazează pe cercetări reale, realizate pe piață și poate luând în considerare un grup țintă specific 

care și-a manifestat interesul pentru un astfel de produs/serviciu sau comportamentul lor 

trecut s-a manifestat într-o astfel de direcție. 



27 | P a g e  
 

Seth Godin în cartea sa „Vaca Mov” a introdus conceptul cu același nume, rezumând 

importanța pe care companiile trebuie să o arate astăzi pentru a fi remarcabile. În trecut, exista 

un set de 4 piloni principali de marketing căruia o companie trebuia să îi acorde atenție atunci 

când creează un produs sau un serviciu care să fie livrat pe piață. Acestea au fost produsul, 

prețul, abordarea promoțională și plasarea produsului/serviciului. Și erau suficiente, s-a 

menționat la data respectivă. 

 

Astăzi s-au schimbat, însă, multe lucruri. Din spatele acestui concept „Vaca Mov”, ceea 

ce învățăm este că, să fii observat pe piață, nu mai este suficient. Ești fie remarcabil, fie invizibil. 

Bolul de opțiuni pentru consumator este și va fi în continuă creștere. Comerțul electronic a dus 

la o explozie a pieței. Afacerea dvs. trebuie să ofere consumatorului ceva diferit, unic, ceva 

special care pentru el sau ea va fi remarcabil. În acest întreg context, gândind într-un mod 

creativ și inovând constant este o necesitate. Partea bună este că inovația, așa cum am 

menționat mai sus, poate implica schimbări în moduri pozitive în diferite sfere. Puteți inova prin 

adăugarea de ceva nou la produsul sau serviciul dvs., prin ajustarea programelor de fidelizare a 

consumatorilor, prin crearea unui flux de distribuție mai bun. În cele din urmă, este vorba 

despre menținerea consumatorul final într-o stare de fericire, despre a-l face să se simtă special 

sau de a crea o experiență unică pentru acesta. 

 

În zilele noastre, drumul clar către eșec este copierea a ceea ce fac alții, în sectorul dvs. 

de afaceri, doar pentru că o fac corect și acest mod specific de lucru a dat rezultate. Totuși, 

drumul clar către succes este acela de a crea un produs excelent și de a-l comercializa într-un 

mod remarcabil. Creativitatea este singura pârghie de care aveți nevoie. 
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2.4. Creativitatea și inovația ajutând la creșterea business-ului    

 

Această secțiune este menită să ofere un ghid de câțiva pași despre modul în care puteți 

utiliza creativitatea și inovația pentru a susține și dezvolta o afacere și mai ales cum pot fi puse 

acestea în practică în cadrul unei companii cu scopul de a asigura creșterea afacerii. 

 

1. ASUMAȚI-VĂ UN RISC. Faceți ceea ce alții nu fac. Alegeți să creșteți prețul 

produselor dvs. cu 50-100% în comparație cu alte mărci similare din sector. 

Deschide-ți afacerea într-o duminică sau stabilește un orar prelungit, în comparație 

cu alte afaceri din același domeniu. 

2. GÂNDIȚI ÎN AFARA CUTIEI. FIȚI DIFERIT. Oferiți un lucru diferit, pe care alte 

companii similare nu îl oferă. Adaugă un mesaj special pe fiecare dintre produsele 

tale. Comunică cu clientul/consumatorul prin intermediul produsului tău. Fă-l să 

rezoneze cu el și să vorbească despre acesta. 

3. ÎNCURAJEAZĂ UN SCHIMB DESCHIS DE IDEI. Implicarea angajaților în procesul de 

generare a ideilor în vederea dezvoltării companiei este o situație câștigătoare de 

ambele planuri. În primul rând pentru că aceștia se simt încurajați și incluși. În al 

doilea rând, un număr mai mare de persoane va genera automat mai multe idei. 

Dintr-o duzină de idei, doar unele sau poate chiar una singură va fi transformată într-

o idee utilizabilă. 

4. ÎNCURAJEAZĂ-ȚI ANGAJAȚII SĂ CITEASCĂ SAU SĂ SE RELAXEZE. Unele dintre cele 

mai creative sau mai remarcabile idei au apărut în timp ce oamenii nici nu se 

gândeau că trebuie să vină cu o idee creativă. Timpul alocat pentru a face altceva 

decât să lucreze, să citească lucruri pe care oamenii nu le citesc în mod normal sau 

pentru a-și dezvolta cultura general personală, oferă oamenilor șansa de a căuta 

perspective diferite și de a obține noi incursiuni. 

5. LUCRAȚI LA O SINGURĂ IDEE. Alocați-vă timp să reflectați la o idee nouă care a 

apărut. Construiți pe ea. Începeți să inovați. Puneți-o în practică. Abia apoi treceți la 

o altă idee.  

6. INOVAȚI CE AVEȚI. Încercați întotdeauna să fiți mai buni, ca și companie. Creați ceva 

nou sau mai bun, cu funcționalități sau capabilități noi. Adăugați ceva suplimentar la 

produsul/serviciul dvs. Ajustați sau îmbunătățiți procesele de management. Nu 

trebuie să veniți întotdeauna cu un produs sau serviciu complet nou. 
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Capitolul 3: Planul de afaceri 
Capitol dezvoltat de: Predict CSD Consulting, România 

 

Acest capitol prezintă un model standard al unui plan de afaceri, drept exemplu. 
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PLAN DE AFACERI 
- formular standard - 
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1. Intro – Ce este un plan de afaceri? 
 
Înainte de a iniția orice afacere este recomandat să aveți un plan de afaceri. Un plan de afaceri 

este un plan scris pentru ideea sau oportunitatea pe care o prevedeți, care poate fi ulterior 

transformată într-o afacere profitabilă în viitor. 

 

Pentru a iniția o afacere, se presupune că, inițial, aveți o idee care răspunde unei anumite nevoi 

identificate pe piață. Această idee trebuie să clarifice cel puțin următoarele întrebări: 

- este clară și realistă? 

- este viabilă - poate fi implementată pe piață? 

- are potențial să aducă profit? 

 

Odată ce aceste aspecte sunt clarificate, o idee poate fi transformată cu ușurință într-o 

idee/oportunitate de afaceri dacă: 

 este solicitată pe piața, există o cerere în acest sens; 

 are un raport pozitiv între risc și profit; 

 are o rată de profit estimată care depășește investiția inițială, precum și costurile 

operaționale regulate. 

 

Pentru a testa o idee pentru o afacere, se poate evalua propria idee în felul următor: 

- căutați, analizați și colectați cât mai multe date online și offline aferente acelui tip de afacere; 

- verifică dacă afacerea viitoare prevăzută necesită studii/competențe specifice și/sau instruire 

pentru inițiator; 

- testează practic propria idee, pentru a vedea dacă este viabilă în practică (practic pe piață). 

 

Toate aceste aspecte pot fi descrise apoi în mai multe detalii, structurate și organizate în baza 

unui plan de afaceri - care va constitui apoi instrumentul de planificare a ideii de afaceri. 

 

Planul de afaceri oferă inițiatorului o imagine de ansamblu asupra ideii sale de afaceri, precum 

și identificarea mai ușoară a obiectivelor specifice pentru afacerea sa și planificarea aspectelor 

majore legate de aceasta. Mai mult, include aspecte legate de modul în care va funcționa 

afacerea, descriind mai detaliat scopul activității, produsul sau produsele sau serviciile livrate, 

grupul/grupurile țintă, dar în același timp și planul de marketing, vânzări și modul de gestionare 

a resurselor umane. 

 

Planul de afaceri include toate acțiunile luate în considerare pentru punerea în aplicare a ideii 

de afaceri și ar trebui revizuit periodic pentru a aborda noile provocări ale afacerii, noile 

abordări din sector sau nevoile și/sau comportamentul clientului. 
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Un plan de afaceri este, ca atare, extrem de util în următoarele situații: 

 pentru a avea „imaginea de ansamblu” a viitoarei afaceri, și nu numai asupra unor 

aspecte individuale ale acesteia; 

 pentru a evalua șansele ideii de afaceri și rata profitului acesteia; 

 pentru a gestiona mai bine afacerea viitoare; a avea un plan este întotdeauna un lucru 

bun; 

 pentru a putea prezenta ideea de afaceri terțelor părți, în scopul accesării de sprijin 

financiar sau pentru a iniția colaborări sau parteneriate. 

 

În paginile următoare vom oferi un model standard al unui plan de afaceri care poate fi, 

desigur, adaptat la nevoile inițiatorului de afaceri, în funcție de scopul creării sale. Acest format 

standard include aspectele majore care sunt de mare importanță pentru ca orice idee de afaceri 

să înflorească și să devină o afacere reală. 
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2. Informații generale 

Vă rugăm să completați câmpurile de mai jos cu informațiile solicitate.  

 

Detalii personale 

 

NUME ȘI PRENUME  

ADRESA  

STUDII  

OCUPAȚIA/PROFESIA  

VÂRSTA  

DATE DE CONTACT  

 

Detalii despre afacere 

 

 

TITLUL PLANULUI DE AFACERI  

VIITORUL DOMENIUL DE AFACERI [ex. Producție] 

ACTIVITATEA PRINCIPALĂ A VIITOAREI 

AFACERI 
[ex. Producția de materiale publicitare] 

ACTIVITATEA SECUNDARĂ A VIITOAREI 

AFACERI (dacă e cazul) 
 

LOCAȚIA VIITOAREI AFACERI [ex. Arad] 

NR. DE ANGAJAȚI PREVIZIONAȚI [ex. 2] 

INVESTIȚIE INIȚIALĂ NECESARĂ [ex. 50.000 EUR] 

 

Este o idee nouă de afaceri?   DA/NU 

Dacă NU, vă rugăm să completați și detaliile din tabelul de mai jos. 

ACȚIONAR(I) Vă rugăm să specificați numele acestora. 

MANAGER DE COMPANIE Vă rugăm să specificați numele său. 

NR. ANGAJAȚILOR EXISTENȚI [ex. 2] 

CIFRA DE AFACERI (2018) [ex. 10.000 EUR] 

CONTUL DE PROFIT ȘI PIERDERE (2018) [ex. 5000 EUR] 

 

 

 
 



36 | P a g e  
 

3. Scurtă descriere a afacerii  

Vă rugăm să descrieți în cuvinte generale ideea de afaceri. Vă puteți concentra pe următoarele 

aspecte: 

 cum v-a venit ideea de afaceri; 

 conceptul de afaceri, studiile/cercetările relevante realizate în sector, nevoile identificate 

în comunitate;  

 descrierea domeniului de activitate, a activității principale a viitoarei afaceri, a 

activităților secundare ale viitoarei afaceri (dacă există) 

 prezentarea generală a afacerii și a dimensiuni acesteia; 

 produsul/produsele principale sau serviciile livrate și modul în care afacerea va produce 

bani. 

 

Menționează și forma organizațională a viitoarei firme, precum și factorii care vor ajuta 

afacerea să crească și să obțină succes. Dacă nu este o idee nouă, vă rugăm să descrieți 

activitatea derulată până în prezent, precum și noile modificări pe care intenționați să le aduceți 

afacerii dvs. (diversificarea produsului/elor, serviciului/serviciilor, inovație tehnologică, 

dezvoltare suplimentară etc. - dacă e cazul) și cum acestea vă vor ajuta să produceți mai mulți 

bani. 

 

4. Viziune și misiune 

Vă rugăm să prezentați viziunea și misiunea viitoarei afaceri. Vă rugăm să vizualizați cum 

viziunea și misiunea stabilite vă vor conduce către o afacere profitabilă, menționând acțiunile 

reale pe care le veți lua și pune în aplicare de urmărire a acestora. Mai mult, vă rugăm să faceți 

referiri la perspectivele viitoare ale afacerii, având în vedere misiunea și viziunea stabilite (de 

exemplu, unde vedeți afacerea în 3/5 ani). 

 

Dacă nu este o idee nouă, vă rugăm să descrieți activitatea dvs. de afaceri până acum în raport 

cu viziunea și misiunea deja stabilite. Dacă intenționați să vă schimbați viziunea/misiunea, 

adresând alte nevoi identificate, vă rugăm să menționați acest lucru. 
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5. Obiective 

În această secțiune trebuie să stabiliți cel puțin 3 (trei) obiective SMART pentru afacerea dvs. Un 

obiectiv SMART înseamnă că acesta trebuie să fie: 

 Specific 

 Măsurabil 

 Accesibil 

 Realist 

 Încadrat în Timp 

Dacă nu este o idee nouă, vă rugăm să descrieți obiectivele pe care le-ați avut pentru afacerea 

dvs. până acum. Dacă intenționați să vă schimbați obiectivele pentru perioada următoare, vă 

rugăm să menționați acest lucru, precum și noile obiective pe care le aveți în plan. 

 

[ex. angajarea a 2 persoane în primul an de activitate.] 

 

 

 

 

 

6. Analiza SWOT  

Mai jos vi se solicită să faceți analiza SWOT a afacerii care constă în analiza următoarelor 

aspecte legate de aceasta: Puncte tari (Strengths), Puncte slabe (Weaknesses), Oportunități 

(Opportunities) și Amenințări (Threats). Vă rugăm să furnizați cel puțin 3 (trei) aspecte pentru 

fiecare secțiune și să le descrieți. 

 

Puncte tari 
[ex. prețul competitiv] 
 
 
 
 

Puncte slabe 
[ex. afacerea nu este încă cunoscută pe piață] 

Oportunități 
[ex. oportunitatea de a vinde la export] 
 
 
 
 

Amenințări 
[ex. alte afaceri similare se vor deschide în 
zonă] 
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Obiectivul analizei SWOT este acela de a asigura inițiatorul afacerii de faptul că alege cel mai 

bun curs de acțiune în ceea ce privește strategia pentru viitoarea sa firmă. Ca atare, pe baza 

aspectelor descrise în tabelul de mai sus, vă rugăm să menționați: 

- acțiuni de maximizare a punctelor forte în favoarea afacerii dvs.; 

- modalități de a face față punctelor slabe, căi potențiale de a compensa; 

- pași de urmat în vederea accesării oportunităților identificate; 

- modalități de a face față amenințărilor potențiale, modalități potențiale de contracarare 

a acestora. 
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7. Activități principale  

Vă rugăm să menționați toate activitățile pe care le aveți în vedere pentru pornirea afacerii 

planificate sau pentru punerea în aplicare a prezentului plan de afaceri, conform mențiunilor din 

tabelul de mai jos. Dacă nu este o idee nouă, vă rugăm să menționați toate activitățile pe care le 

veți prevedea pentru afacerea dvs. în următoarele 12 luni. Dacă este nevoie de o investiție 

specifică (în echipamente/bunuri), vă rugăm să furnizați detalii despre acestea și caracteristicile 

lor specifice. 

Denumirea activității 

Descrierea activității 
(vă rugăm să includeți informații despre 

fiecare pas pe care îl veți face pentru a vă 

asigura că activitatea este implementată) 

A1 - [ex. deschiderea unei noi firme] Pentru ca această activitate să poată fi 
realizată, se vor lua în considerare 
următoarele aspecte: 

- căutarea și colectarea de date despre 
etapele de deschidere a unei firme noi, 
online și offline; 
- consultarea legislației în vigoare; 
- vizitarea departamentul oficial 
responsabil de acest domeniu, din 
comunitatea locală; 
- pregătirea documentației necesare; 
- depunerea documentelor necesare; 
- colectarea documentelor oficiale ale noii 
firme. 

A2 - [ex. identificarea unei locații pentru 

afacere] 

Pentru această activitate, vom lua în 
considerare următoarele acțiuni: 

- prospectarea pieței locale pentru 
potențialele locuri pentru afacere, online 
și offline; 
- programarea unor vizite pentru a 
cunoaște locațiile; 
- vizitarea locațiilor potențiale; 
- luarea unei decizii cu privire la viitoarea 
locație a afacerii; 
- conceperea și semnarea unui contract de 
închiriere/împrumut pentru spațiul 
respectiv. 
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Pentru a putea urmări în mod cronologic activitățile planificate, vă rugăm să luați în considerare 

crearea unui grafic Gantt pentru afacerea dvs. pentru primele 12 luni de activitate, cu referire la 

activitățile descrise mai sus. O diagramă Gantt reprezintă o abordare vizuală setată pentru a 

ilustra programul anumitor activități/acțiuni planificate. Activitățile sunt menționate pe axa 

verticală, în timp ce intervalele de timp sunt marcate pe axa orizontală. 

 

Dacă nu este o idee nouă, vă rugăm să completați graficul Gantt pentru următoarele 12 luni de 

prospectare a activității dvs. de afaceri. 

 

 LUNA 

ACTIVITATE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

A1             

A2             

…             

…             
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8. Aspecte de management 

În această secțiune vi se solicită să furnizați informații despre următoarele aspecte: 

- amplasarea afacerii și detalii privind spațiul de afaceri (facilități, acces la utilități, localizare 

fizică în zona prevăzută, investiții necesare în renovarea/modernizarea sau adaptarea 

spațiului pentru ideea de afaceri propusă, acorduri, avize, licențe și certificări necesare, 

norme precum și alte condiții ce trebuie respectate etc.); dacă nu este o idee nouă, vă rugăm 

să menționați dacă intenționați să re-locați afacerea și să furnizați informații despre noua 

locație prevăzută. Dacă intenționați să vă extindeți activitatea de afaceri sau să vă 

schimbați principalul domeniu de activitate, vă rugăm să menționați acest lucru împreună cu 

noile modificări implicate de această abordare. 

- fluxul activității tehnologice/de afaceri și cum veți asigura materiile prime/consumabilele, 

materialele, bunurile necesare, precum și tehnologia utilizată pentru asigurarea 

produsului/produselor sau a serviciului/serviciilor finale livrate. 

 

Vă rugăm să fiți cât mai descriptivi. 

 

 

 

 

 

Vă rugăm să descrieți pe scurt principalele riscuri potențiale în implementarea ideii de afaceri. 

 

Descrierea riscului Consecințe posibile 

Măsuri de prevenire, 

modalități de combatere a 

riscului 
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9. Experiență 

Vă rugăm să descrieți experiența generală și competențele inițiatorului (în legătură cu ideea de 

afaceri - dacă există); în caz contrar, menționați studiile, pregătirea suplimentară și abilitățile 

dobândite, utile pentru deschiderea unei afaceri în domeniu. Vă rugăm să faceți referiri la 

responsabilitățile generale ale unui manager și proprietar de afacere. 

 

 

 

 

 

 

 

10. Resurse umane 

În această secțiune, vă rugăm să prezentați structura de management a afacerii. Vă rugăm să 

vă concentrați pe următoarele aspecte: 

 organigrama; 

 descrierea echipei manageriale, personalul suplimentar - funcții și fișe de post; 

 nr. angajaților preconizați și planurile de recrutare, selecție și instruire; 

 politicile interne de gestionare a: salariilor/remunerațiilor, recompensare,  promovare, 

bonificație, precum și a penalizărilor etc.; 

 orice alt aspect pe care îl considerați relevant în acest domeniu. (de exemplu, modalități 

de motivare a viitorilor angajați, formare periodică, activități de formare a 

echipei/teambuilding etc.) 
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11. Produsul(ele)/Serviciul(iile) 

Vă rugăm să menționați și să descrieți în detaliu produsul/produsele sau serviciul/serviciile pe 

care le veți furniza. Vă puteți referi la următoarele: 

 prezentarea generală și caracteristicile produsului/produselor sau a 

serviciului/serviciilor, cum ar fi: descrierea generală, tipurile/formele de prezentare, 

dimensiunile, greutatea, metodele de ambalare, garanțiile pentru client/clienți etc. – 

unde e cazul 

 principalii furnizori de materii prime și consumabile necesare pentru produsul/produsele 

sau serviciul/serviciile finale furnizate, localizarea acestora (la nivel local, regional, 

național, internațional), prezentarea lor, caracteristicile și prețurile estimative de 

vânzare; 

 gestionarea fluxului de produse (de la crearea lor până la distribuirea lor); 

 strategia de preț (descrieți cum va fi stabilit prețul produsului/produselor sau a 

serviciului/serviciilor), ce elemente de cost va include și în ce procente etc. 
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12. Marketing și Vânzări 

În această secțiune vi se solicită să furnizați informații despre următoarele aspecte: 

- piața de afaceri și analiza pieței (dacă nu este o idee nouă și intenționați să vă extindeți 

pe noi piețe, vă rugăm să specificați acest lucru); poziția afacerii pe piață și segmentul de 

piață acoperit, locația pieței (locală, regională, națională, internațională) și dimensiunea 

acesteia (nr. de clienți potențiali, valoarea fizică și dimensiunea după valoare). Dacă a 

fost efectuată o cercetare de piață, vă rugăm să menționați acest lucru și să descrieți 

rezultatele obținute în urma acesteia. 

- viitorii potențiali clienți, comportamentul, preferințele și nevoile lor; alte caracteristici 

relevante, cum ar fi tendințele previzionate în domeniu, caracteristicile cererii (cum ar fi 

tipul cererii, regularitatea etc.) 

- fluxul/sistemul de vânzări și distribuție (canale de distribuție, mijloace, informații cu 

privire la metodele de vânzare, inclusiv activități post-vânzare, instrumente utilizate, 

cum ar fi: en-gros, en detail, prin magazine proprii, la sediul clienților etc.; dacă sunt 

planificate vânzări la export, vă rugăm să menționați cum va fi abordat acest aspect). 

- planul de promovare/marketing pentru produsul/produsele sau serviciul/serviciile 

furnizate (includeți informații despre tipul de materiale promoționale ce vor fi create, 

modul în care acestea vor fi distribuite, alte metode/instrumente de promovare ce vor fi 

utilizate, cum vor fi acestea puse în practică și ce rezultate sunt prevăzute); 

- planul de promovare al afacerii în general (includeți informații despre tipul de materiale 

promoționale ce vor fi create, modul în care acestea vor fi distribuite, alte 

metode/instrumente promoționale ce vor fi utilizate, cum vor fi puse în practică și ce 

rezultate sunt prevăzute; informații despre identitatea mărcii și alte aspecte relevante 

din acest domeniu, cum ar fi logo-ul, culorile utilizate etc.); dacă sunt planificate costuri 

pentru implementarea planului de promovare/marketing, vă rugăm să specificați acest 

lucru. 

- orice alt aspect relevant în această secțiune (de exemplu, avantajele întreprinderii sau 

ale produsului/produselor sau a serviciului/serviciilor în raport cu concurenții potențiali). 
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13. Competiția 

Vă rugăm să realizați analiza concurenței (descrierea concurenților potențiali din următoarele 

perspective: cifra de afaceri anuală, contul de profit și pierdere, produsul/produsele sau 

serviciul/serviciile livrate și caracteristicile acestora - dimensiuni, preț, calitate, clienții lor, 

segmentul pieței, strategia de marketing și orice alt aspect relevant, cum ar fi reputația, 

punctele de vânzare, activitățile post-vânzare, planurile de fidelizare a clienților etc.) 
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14. Aspecte/previziuni financiare 

În această secțiune vi se solicită să furnizați informații generale despre următoarele aspecte: 

-   elementele de cost (cum ar fi costurile cu investiții în echipamente/active, proprietăți 

mobile sau bunuri imobiliare, costuri operaționale, salarii, materii prime, costuri cu 

serviciile de contabilitate și gestiune financiară etc.); 

-   sustenabilitatea afacerii, făcând referiri la capitalul inițial necesar investiției și la sursele 

financiare suplimentare ale firmei; furnizați detalii cu privire la modul în care costurile 

curente vor fi acoperite odată ce afacerea va demara. 

 

 

 

 

 

 

 

Vă rugăm să furnizați o scurtă previziune a veniturilor și a cheltuielilor (situația 

profitului/pierderii), făcând referințe la veniturile și costurile estimative pentru următorii 3 ani ai 

afacerii. Puteți utiliza tabelul de mai jos ca referință. 

 

Indicator Anul 1 Anul 2 Anul 3 

Venituri din vânzări    

Costuri de investiții: 
Echipamente tehnice 
Bunuri mobile 
Imobiliare 
Etc. 

 

   

   

   

   

Costuri operaționale: 
Chirie și utilități 
Salarii 
Materii prime/Materiale 
consumabile 
Contabilitate 
Management financiar 
Consultanță în management 
Marketing/Promovare 
Etc. 

 

   

   

   

   

   

   

   

   

Cifră de afaceri (anuală)    

Rezultat (Profit/Pierdere)    
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Capitolul 4: Comunicare și marketing 
Capitol dezvoltat de: Universitatea Aristotel, Grecia 

 

Marketingul și comunicarea joacă un rol esențial în promovarea unei afaceri și în 

creșterea competitivității acesteia. Strategia de abordare a potențialilor consumatori trebuie să 

fie concepută cu atenție, fiindcă aceasta va avea un impact direct asupra vânzărilor și a atragerii 

clienților către serviciile sau produsele oferite. 

Pentru a proiecta o strategie de comunicare și marketing, trebuie să definim în primul 

rând unele terminologii. Comunicarea este procesul necesar pentru a realiza un prim contact și 

a partaja informații prin diferite mijloace de comunicare simbolică sau verbală, cum ar fi ziare, 

poștă, e-mail, telefon, televiziune, radio, social media. Este definită ca transmiterea de 

informații, schimbul de idei sau procesul de creare a coerenței gândurilor între un emițător și 

un receptor (Schramm, 1955). 

În comunicarea lor cu receptorul, codificarea transmițătorului joacă un rol important. 

Mesajul poate fi scris, vorbit sau ilustrat. Procesul de comunicare este adesea foarte complex. 

Succesul depinde de factori precum natura mesajului, mediul în care are loc și interpretarea 

acestuia de către receptor. Percepția receptorului asupra sursei și a mediului folosit pentru a 

transmite mesajul este unul dintre factorii care afectează eficiența comunicării. Semnificația 

cuvintelor, imaginilor, sunetelor și culorilor, precum și percepțiile și interpretările oamenilor a 

acestora pot diferi în funcție de public. 
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Potrivit Asociației Americane de Marketing (AMA), marketingul este „activitatea, setul 

de instituții și procesele de creare, comunicare, livrare și schimb de oferte care au valoare 

pentru consumatori, clienți, parteneri și societate în general”7. 

În prezent, selecția celei mai bune strategii de comunicare și marketing face parte din 

procesul de afaceri. Comunicarea de Marketing Integrat Contemporan (IMC) ajută 

întreprinderile să aleagă între cele mai adecvate și eficiente metode de comunicare și la 

dezvoltarea relațiilor cu clienții și cu alte părți interesate (Belch & Belch, 2015). În conformitate 

cu Govoni (2004), IMC este „o combinație coezivă de activități, tehnici și mijloace media de 

comunicare de marketing concepute pentru a transmite un mesaj coordonat pe o piață țintă cu 

efect puternic sau sinergic, realizând în același timp un obiectiv comun sau un set de obiective”. 

Mesajele de comunicare de marketing pot fi distribuite prin mai multe canale, cum ar fi poștă, 

televiziune, radio, presa scrisă, media digitală sau chiar și prin vânzare directă. 

                                                           
7
 Preluare: https://www.ama.org/the-definition-of-marketing/. 

https://www.ama.org/the-definition-of-marketing/
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Figura 5. Planul de promovare și publicitate Comunicare Integrată de Marketing (ICT) al lui 

Belch8 

 

 

 

 

                                                           
8
 Preluare: https://bit.ly/2Uvy5bA. 

https://bit.ly/2Uvy5bA
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Declarația de Poziționare a Valorii a lui Geoff Moore este, probabil, cel mai popular 

șablon utilizat pentru a sublinia mesajul unei companii. Moore (2006) sugerează două poziții, 

prima axată pe poziționarea valorică a produsului, în timp ce a doua pe poziționarea 

competitivă. 

Declarația de Poziționare a Valorii 

Pentru ___________ (clientul țintă) 
cine ____________ (declarația necesității sau a oportunității) 
 (numele produsului/serviciului) este ____________ (categoria produsului) 
că (declarația de beneficiu) ____________. 

 

Declarația de Poziționare Competitivă 

Spre deosebire de ___________ (alternativa competitivă),  
produsul nostru ___________ (declarația de diferențiere primară). 

 

Exemplul lui Moore de declarație de poziționare a valorii: 

Pentru inginerii de film post-producție 
care sunt nemulțumiți de limitările editorilor de film tradiționali 
stația noastră de lucru este un editor de film digital 
care vă permite să modificați imaginile de film în orice mod doriți. 

 

Exemplul lui Moore de declarație de poziționare competitivă: 

Spre deosebire de stațiile de lucru de la Sun, HP sau IBM, 
am asamblat toate interfețele necesare pentru editarea filmelor post-producție. 

 

Mesajul diseminat ar trebui să aibă o propunere clară de valoare. Acesta trebuie să răspundă 

la întrebarea: „De ce ar trebui să cumpere un client de la tine?”. Întrebarea de mai sus va 

contribui și la crearea brandului. Brandingul este „procesul implicat de crearea unui nume și a 

unei imagini unice pentru un produs în mintea consumatorilor, în principal prin campanii de 

publicitate cu o temă consecventă. Brandingul își propune să stabilească o prezență 

semnificativă și diferențiată pe piață care atrage și menține clienții fideli”.9 Cei care sunt 

responsabili de brandingul companiei trebuie să fie conștienți de instrumentele ICM disponibile 

și cum pot fi utilizate pentru cele mai bune rezultate posibile. 

                                                           
9
  Preluare: http://www.businessdictionary.com/definition/branding.html. 

http://www.businessdictionary.com/definition/branding.html
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Figura 6. Cele mai bune branduri globale10 

Întreprinderile antreprenorilor migranți au capital sau resurse limitate. Marketingul 

antreprenorial (EM) este considerat a fi eficient în astfel de firme mici (Fiore și colab., 2013; 

Grünhagen & Mishra, 2008), deoarece este dinamic, flexibil, imersiv, ieftin și orientat către 

creștere (Morrish și colab., 2010). Întreprinderile minoritare etnice pot beneficia de EM, 

sporindu-le creativitatea și flexibilitatea și împiedicând o abordare întâmplătoare a 

marketingului. 

Deși EM este o soluție economică, unele dintre mijloacele de promovare utilizate, 

precum brandingul stradal, reclamele pe mașini, tricouri, proiecția produselor sau serviciilor în 

zonele publice, necesită o sumă semnificativă de bani pe care antreprenorii ar putea să nu o 

aibă. Cu toate acestea, există alte două strategii, care pot contribui la promovarea produselor 

sau serviciilor cu costuri aproape zero, marketing viral și marketing digital. 

Marketingul viral se referă la procesul de diseminare a mesajelor de marketing cu 

ajutorul și cooperarea consumatorilor individuali (Yuping, 2012). Mesajele de marketing sunt 

încărcate pe internet într-un mod care poate fi partajat și diseminat de către clienți. Alegând 

persoanele potrivite în etapa inițială de distribuție, contribuie la o mai bună difuzare a 

mesajului. Este esențial să identificați persoanele cheie ce pot să influențeze (nișele) din zonele 

comerciale, unde doriți să vă împărtășiți mesajul. Apoi, folosind o strategie de bowling, unii 

consumatori vă vor ajuta să obțineți consumatori suplimentari prin diseminarea mesajului de 

                                                           
10

 Preluare: https://bit.ly/2PgUSG1.  

https://bit.ly/2PgUSG1
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marketing. Un bun exemplu de strategie de succes de tip bowling este Facebook, care a pornit 

de la Harvard, s-a extins în alte colegii și apoi către publicul larg. 

Adesea, managerii de marketing folosesc competiții pentru a atrage audiențe sau cer să 

le creeze conținut, ceea ce duce la o creștere a implicării. De exemplu, puteți posta o fotografie 

cu produsul sau serviciul companiei dvs. pe Facebook și apoi să solicitați simpatizanților dvs. să 

ofere un “like” și apoi să partajeze acest conținut pentru a câștiga produsul/serviciul respectiv. 

Acest lucru va ajuta la diseminarea în mod viral a conținutului dvs. și vă va oferi posibilitatea de 

a atrage prietenii simpatizanților dvs., care vor putea apoi să facă parte din acest lanț dacă, la 

rândul lor, împărtășesc conținutul mai departe. 

Marketingul digital reprezintă „promovarea de produse sau mărci prin una sau mai 

multe forme ale mediei digitale. De exemplu, mijloacele de publicitate care ar putea fi utilizate 

ca parte a strategiei de marketing digital a unei afaceri ar putea include eforturi de promovare 

realizate prin internet, social media, telefoane mobile și panouri electronice, precum și prin 

canale digitale și televiziune și radio”11. 

Unul dintre cele mai ieftine și mai eficiente medii pentru antreprenori este social media. 

În acest sens, trebuie să alegeți ce suport mdia doriți să utilizați pentru a vă promova compania. 

Este de preferat să fiți absent de pe o platformă de socializare, decât să furnizați informații 

incomplete publicului. 

Impactul selecției platformei de social media asupra comunicării eficiente a serviciului 

sau produsului dvs. este incontestabil. Campania de pe social ce a contribuit la crearea mărcii 

unei companii nu presupune automat că aceasta va avea cele mai bune rezultate pentru dvs. 

Alegerile pe care le faceți ar trebui să se bazeze pe interesele dvs. și aspectele la care sunteți 

pricepuți. Deci, dacă aveți talent artistic și abilități tehnice în domeniul fotografiei, puteți începe 

cu Instagram și Facebook. Pe de altă parte, dacă sunteți expert în videoclipuri, YouTube este 

cea mai potrivită platformă pentru dvs. 

Piața țintă este un alt factor cheie pentru a determina platforma de socializare pe care o 

veți alege pentru a începe. Dacă vizați persoanele mai în vârstă, Facebook este o alegere 

perfectă. Cu toate acestea, dacă doriți să diseminați serviciile sau produsele dvs. către persoane 

mai tinere, atunci Instagram și Snapchat ar trebui să fie primele dvs. alegeri. Ar trebui să vă 

amintiți întotdeauna să rămâneți informați cu privire la cele mai recente actualizări de pe 

aceste platforme care vă vor ajuta să vă aplicați strategia. 

După alegerea platformelor de socializare, ar trebui să începeți să creați și să încărcați 

conținutul dvs. Rețineți că, la început, numărul urmăritorilor este nesemnificativ. Cu toate 

                                                           
11

 Preluare: http://www.businessdictionary.com/definition/digital-marketing.html.  

http://www.businessdictionary.com/definition/digital-marketing.html
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acestea, este esențial să încărcați pe acestea toate informațiile necesare pe care le va căuta 

cineva cu privire la compania dvs., cum ar fi site-ul, adresa de e-mail etc. 

Valoarea marketingului digital nu se găsește numai în instrumentele pe care le utilizați, 

ci și în procesul de utilizare a acestora. Acestea vă oferă posibilitatea de a vedea cum 

reacționează consumatorii la campaniile dvs. Pentru a face acest lucru, puteți utiliza unele 

dintre instrumentele de marketing digital descrise mai jos, cum ar fi: 

Hubspot - o platformă specializată de automatizare a marketingului. Adună toate 

strategiile posibile de marketing și distribuție de care aveți nevoie pentru a atrage vizitatori pe 

site-ul dvs. web și a transforma acești vizitatori în clienți. Disponibil la adresa: 

https://www.hubspot.com/.  

Google Analytics - vă oferă detalii privind rentabilitatea publicității digitale, precum și a 

site-urilor de rețele sociale. Disponibil la adresa: https://analytics.google.com/analytics/web/.  

Google Search Console - vă ajută să monitorizați traficul site-ului dvs. și să remediați 

performanțele acestuia în Căutarea Google. Disponibil la adresa: 

https://search.google.com/search-console/about.  

Crazy egg - vă oferă date cu privire la ratele de implicare ale vizitatorilor site-ului dvs. 

web, cât de departe derulează și unde fac clic. Disponibil la adresa: 

https://www.crazyegg.com/.  

LiveChat - un chat live încorporat pe site-ul dvs. web, care vă permite să vă conectați cu 

vizitatorii site-ului. Disponibil la adresa: https://www.livechatinc.com/.  

Abonați - plasează o notificare în browser atunci când anumite persoane vizitează site-ul 

dvs. și le solicită să se aboneze. Când încărcați conținut nou, le trimite o notificare de tip push. 

Disponibil la adresa: https://subscribers.com/.  

MailChimp - un serviciu de marketing prin email și platformă de automatizare a  

marketingului. Disponibil la adresa: https://mailchimp.com/.  

Ubersuggest - un instrument de cercetare a cuvintelor cheie. Vă sugerează idei de 

cuvinte cheie care pot fi utilizate pentru strategia de creare a conținutului de marketing și  

producție. Disponibil la adresa: https://app.neilpatel.com/en/ubersuggest/.  

Buzzsumo - un instrument de marketing de conținut care vă ajută să urmăriți conținutul 

viral și influențatorii importanți pentru compania dvs. Disponibil la adresa: 

https://buzzsumo.com/.  

https://www.hubspot.com/
https://analytics.google.com/analytics/web/
https://search.google.com/search-console/about
https://www.crazyegg.com/
https://www.livechatinc.com/
https://subscribers.com/
https://mailchimp.com/
https://app.neilpatel.com/en/ubersuggest/
https://buzzsumo.com/
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Wistia - o platformă de software video pentru companii, care vă oferă date referitoare 

la audiența dvs. Disponibil la adresa: https://wistia.com/.  

Landscape by Sprout Social - vă permite să redimensionați imaginile la dimensiunile 

perfecte pentru a le folosi pe rețelele de socializare. Disponibil la adresa: 

https://sproutsocial.com/landscape.  

Canva - o platformă unde puteți crea elemente de grafică, fotografii și fonturi. Disponibil 

la adresa: https://www.canva.com/.  

Cunoștințele de marketing pot fi dobândite prin instruire la locul de muncă. Astfel, pe 

următoarele site-uri web puteți găsi cursuri online gratuite și în domeniul marketingului: 

Coursera: https://www.coursera.org/specializations/digital-marketing 

Google Digital Workshop: https://bit.ly/2ZssZk4 

Facebook Blueprint: https://www.facebook.com/business/learn/courses?ref=ens_rdr 

Unbounce Landing Page Course: https://thelandingpagecourse.com/ 

 

  

https://wistia.com/
https://sproutsocial.com/landscape
https://www.canva.com/
https://www.coursera.org/specializations/digital-marketing
https://bit.ly/2ZssZk4
https://www.facebook.com/business/learn/courses?ref=ens_rdr
https://thelandingpagecourse.com/
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Capitolul 5: e-business și marketing online 
Capitol dezvoltat de: CO RI IS, Italia și EURO-NET, Italia 

 

5.1. Semnificația e-business-ului (business electronic) 

Impactul transversal al tehnologiilor informaționale și al Internetului asupra activităților 

economice a generat un proces de transformare a modelelor de afaceri pentru întreprinderi. Un 

model de afaceri reprezintă logica conform căreia o organizație creează, distribuie și colectează 

valoare; prin urmare, setul de soluții organizaționale și strategice prin care compania obține un 

avantaj competitiv. Multe modele de afaceri existente au evoluat în cele de e-business. 

Tranziția de la business-ul tradițional la e-business a însemnat facilitarea accesului la 

informații, schimbul de date și interacțiunea dintre actori. Tehnicile, activitățile și procesele 

administrative și comerciale au început prin urmare să exploateze funcțiile și resursele rețelelor 

telematice, internetului și/sau a rețelelor web pentru a face mai eficiente procesele de 

producție, gestionare, dezvoltare și transfer de informații, precum și relațiile dintre actorii 

participanți în lanțul valorii.  

Potrivit Wikipedia, afacerea online sau e-business-ul este „orice fel de afacere sau 

tranzacție comercială care include distribuirea informațiilor pe internet.” 
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5.2. Valoarea e-business-ului 

Scopul pentru fiecare proiect de e-business este de a crea valoare. Crearea valorii poate 

avea loc în diferite moduri: cu o creștere a marjelor (de exemplu, reducerea costurilor de 

producție) sau cu o creștere a beneficiilor. e-business-ul, datorită satisfacției clienților, 

favorizează prețurile mai mici legate de productivitatea crescută; o mai bună ascultare a 

clientului; produse și servicii mai potrivite nevoilor clienților; un mod transparent de operare 

pentru utilizator. 

Datorită relațiilor privilegiate cu partenerii, crearea de canale de comunicare cu 

furnizorii permite o mai bună cunoaștere reciprocă; reactivitate crescută; abilități de anticipare 

mai bune; o partajare a resurselor care este benefică pentru ambele părți. 

Orice e-business are succes odată ce aduce o valoare adăugată companiei, personalului, 

clienților și partenerilor. 

 

5.3. Alegerea pieței 

B To B (Business to Business) desemnează o relație de afaceri de la companie la 

companie bazată pe utilizarea suportului digital pentru schimburile de informații; 

B To C (Business To Consumer, B2C) desemnează o relație între o companie și persoane 

fizice. Prin urmare, este ceea ce se numește comerț electronic, a cărui definiție nu se limitează 

la actul de vânzare, ci acoperă toate schimburile pe care o companie le poate avea cu clienții 

săi, de la cererea de ofertă până la serviciul de post-vânzare; 

B To A (Business To Administration, B2A) dacă relația pe care doriți să o stabiliți este 

între o companie și sectorul public (administrația fiscală etc.), care se bazează pe mecanisme de 

schimb digital (tele-proceduri, module etc.). 

 

5.4. Cum să începeți 

Instalarea instrumentelor IT nu este suficientă, deși astăzi aceasta este o condiție 

indispensabilă. O companie începe de fapt un proiect de e-business atunci când implementează 

o nouă organizație utilizând noile tehnologii. Prin urmare, este o schimbare culturală, care 

implică următoarele efecte: dezvoltarea de noi oportunități de afaceri, facilitarea comunicării 

interne și externe, eficientizarea relațiilor de afaceri cu clienții săi și cu diferiții parteneri 

(furnizori, administratori etc.). 
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Relația cu clientul a dobândit de fapt o importanță mult mai mare în comparație cu 

produsele, magazinele, sistemele, site-urile web și chiar personalul. Pentru a dobândi un 

avantaj competitiv durabil, nu mai este suficient să dezvoltați produse de înaltă calitate: clientul 

trebuie să fie satisfăcut în orice moment în relație, de la primele contacte la serviciul post-

vânzare al produselor și serviciilor. Imperativul nu mai este obținerea vânzării sau dobândirea 

clientului, ci asigurarea loialității în timp. Clientul nu mai poate fi privit ca protagonistul unei 

vânzări, ci ca un activ financiar care durează o viață întreagă. Dar pentru a realiza acest lucru 

este necesar să creăm o relație de durată și să o păstrăm. Este necesar să știm să-l ascultăm, să-

i cunoaștem nevoile, să-i anticipăm dorințele și, în timpul fiecărui contact cu compania (prin 

informații, achiziții, servicii accesorii), să-i depășim așteptările. 

Este necesar să se stabilească o relație unu la unu cu clientul țintă, care poate servi 

companiei în procesul de diferențiere a fiecărui client în funcție de nevoile și caracteristicile lor 

distinctive. Managementul Relațiilor cu Clienții înseamnă toate acestea: crearea unei organizații 

axate pe client, în care diferitele activități de Marketing, Vânzări și Servicii care sprijină relația 

sunt complet integrate. 

e-business-ul include multe aspecte și multe activități diferite integrate în 

managementul general al unei afaceri și marketingul pe internet, cum ar fi: 

 Crearea unui site web; 

 Desfășurarea de acțiuni legate de rețelele sociale; 

 Realizarea de activități de marketing online; 

 Căutarea de clienți noi; 

 Realizarea de vânzări online (un proces cunoscut mai ales sub numele de comerț 

electronic, care implică procese de tranzacții online și schimburi de bunuri și 

servicii care au loc prin internet); 

 Realizarea de servicii de post-vânzare. 

5.5. Beneficii pentru o strategie de success de e-busines 

• Vindeți produse și servicii și sau exclusiv online; 

• Creșteți nivelul afacerii în termeni de cantitate și calitate; 

• Îmbunătățiți serviciul de suport pentru clienți; 

• Eficientizați procesele de business datorită soluțiilor TIC; 

• Abordați noi piețe; 

• Creșteți și consolidați penetrarea pe piața curentă; 

• Dezvoltați o mai bună cunoaștere a clienților; 

• Mențineți costurile reduse și sub control. 
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5.6. Instrumente principale de e-business 

 Site-uri web; 

 Dispozitive mobile (telefoane inteligente, tablete etc.); 

 E-mail; 

 Schimbul și partajarea electronică de date; 

 Transferul de fișiere și documente; 

 Conferințe video; 

 Rețele de Internet, Intranet și Extranet. 

 
Aplicația Web (sau aplicația) pentru editare și partajare documente, aplicațiile pentru 

gestionarea e-mailului, calendarului, chat-ului etc., sistemul de apeluri prin internet (cum ar fi 

Skype sau Google Hangouts) și așa-numitul „Software ca serviciu” (SAAS), sunt toate un set de 

mijloace, servicii și abilități ce permit companiilor să externalizeze complet anumite aspecte ale 

sistemului lor de informații (de exemplu, mesagerie sau securitate) și să îl înlocuiască cu un cost 

de funcționare, mai degrabă decât cu o investiție reală; acestea sunt exemple de instrumente 

de folosință electronică. Exemple clasice de astfel de software sunt Google App, iCloud, 
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Microsoft Office 365, Oracle, dar și sistemele CRM (Customer Resource Management) sau 

sistemele de asistență pentru vânzări online. 

 

Marketingul pe internet se referă la eforturile de publicitate și de piață care folosesc 

Web-ul și e-mailul pentru a efectua vânzări directe prin comerț electronic, precum și vânzări 

prin intermediul site-urilor web sau prin e-mail. Marketingul pe internet și publicitatea online 

sunt de obicei utilizate împreună cu mass-media tradiționale, cum ar fi radio, televiziune, ziare 

și reviste. Marketingul pe internet poate fi, de asemenea, împărțit în sub-domenii, cum ar fi 

marketing prin web, marketing prin e-mail și marketing prin social media. 

Următoarea secțiune vă va ajuta să înțelegeți cum să gestionați o afacere de succes 

online, care sunt cele mai bune metode pentru a avea succes, care sunt contribuțiile pozitive, 

precum și efectele negative ale comerțului pe internet. 

Este important să aveți informații despre activități similare pe piață atunci când începeți 

o afacere. După ce faceți acest lucru, priviți întreaga piață și aflați dacă există un gol pe care îl 

puteți umple. În plus, este relevant să știți care sunt nevoile potențialilor dvs. clienți, ce caută și 

cum le puteți oferi produsul sau serviciul pe care îl caută. Din acest motiv, este important să 

faceți o mică cercetare în rețea care vă poate sprijini în dezvoltarea afacerii dvs. 

Cercetarea este: „investigarea sistematică și studiul surselor și materialelor pentru a 

stabili fapte și a ajunge la noi concluzii” (dicționarul Oxford). e-căutarea este căutarea online! 

 

5.7. Sfaturi pentru a stabili o mentalitate corectă de e-business  

Dezvoltați o mentalitate antreprenorială 

Pentru a dezvolta o mentalitate potrivită, îndreptarea spre una antreprenorială este 

primul lucru de făcut pentru a începe orice fel de e-business. 

Începerea oricărui tip de afacere prin care aveți sau păstrați mentalitatea unui angajat 

este principalul obstacol în crearea fundației propriei afaceri. „Frica de eșec” și incapacitatea de 

a gândi la deciziile fundamentale pentru o afacere bună sunt două obstacole puternice. Este 

necesar să investești în marketing și, mai ales, în creștere și formare personală. Acestea sunt 

activitățile potrivite pentru a construi afacerea și a-i asigura un succes pe termen lung. 

Primul pas pentru a eșua cu siguranță este să nu începeți 

Dacă nu încercați să puneți în practică ideea dvs., nu veți ști niciodată potențialul 

acesteia. E-business-ul vă oferă adesea șansa de a experimenta idei ce sunt realizabile în mod 
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gratuit sau cu o investiție modestă în bani. Încercarea este importantă, întrucât vei avea 

întotdeauna șansa să încerci din nou cu o nouă idee în viitor. 

Găsiți oportunități 

Începeți prin a privi problemele oamenilor pentru a înțelege care ar putea fi soluțiile 

posibile. Cum ai putea îmbunătăți viața altora? Cărui produs sau serviciu puteți să îi dați viață 

pentru a începe un business online și pentru a vă crea, astfel, propria afacere? 

Începeți de jos 

Foarte des încercăm să creăm o afacere și să o lansăm în cel mai spectaculos mod 

posibil, dar nu este întotdeauna corect. Dacă pornești de jos, poți să testezi produsul/serviciul 

tău în rândul prietenilor și a familiei, apoi să te răspândești în cercuri concentrice. Cea mai bună 

publicitate este aceea din „gură-n gură”, prin satisfacția clienților. 

Creați un blog 

A dezvălui gratuit informații și conținut este cea mai bună modalitate de a face reclamă 

afacerii tale. Arătați-vă disponibilitatea de a oferi un conținut valoros: în acest fel ceilalți vă vor 

percepe ca un expert rezolvând problemele oamenilor, generând valoare. 

Începe să înveți 

Puteți începe afacerea online fără bani sau cu foarte puține resurse financiare, datorită 

serviciilor gratuite sau ieftine. După ce câștigi bani, poți plăti pentru astfel de servicii sau angaja 

pe cineva. Începeți să câștigați bani cât mai curând posibil prin vânzarea unui e-book, a unui 

serviciu, a unui produs care are o valoare reală. Dezvoltarea unei afaceri trebuie să fie un 

proces educativ și pentru dvs. 

Mai puține numere, mai multă valoare 

În loc să vă concentrați pe numere (un milion de pagini vizionate, zeci de mii de oferte), 

alegeți să vă concentrați pe cum puteți să îi faceți pe clienții dvs. mai fericiți. Înainte de a crea 

un e-business trebuie să fiți conștienți că totul se învârte în jurul oamenilor. 

Nu căutați perfecțiunea 

Prea multe persoane pierd timpul încercând să-și creeze produsul, blogul, site-ul - 

perfect. Nu va fi niciodată suficient. Căutarea perfecțiunii vă poate limita vânzările. Mai 

degrabă, trebuie să vă faceți griji cu privire la încercarea, obținerea feedback-ului, 

îmbunătățirea și, în cele din urmă, repetarea acestui proces. 
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Începeți acasă și faceți-o cu prietenii  

Adesea este posibil să nu aveți nevoie de un birou, doar o stație de colaborare este 

suficientă, sau puteți chiar să începeți în casa dvs. sau să începeți cu prietenii care vă 

împărtășesc aceleași pasiuni. 

Înconjoară-te de oameni interesanți 

A avea prieteni care fac lucruri interesante vă poate oferi multă inspirație. Aceiași 

prieteni vă pot oferi sfaturi și feedback-uri grozave. Oamenii din jurul tău și atitudinile lor, 

contează mai mult decât crezi. 

Învață să fii fericit fără a știi viitorul 

Nu puteți prezice întotdeauna ce se va întâmpla în afaceri. Lumea se schimbă rapid. 

Afacerea ta se va schimba. Tu te vei schimba. După cum spun marii guru ai meditației: „învață 

să trăiești în prezent și lasă neliniștile din trecut sau din viitor în pace”. 

Câteva reguli de aur 

Atragerea clienților este punctul esențial în fiecare strategie de marketing și cu evoluția 

tehnologiei este din ce în ce mai necesar să ajungeți la „consumatorul digital”. Dar chiar înainte 

de a comunica cu piața, este esențial să definiți brandul și imaginea companiei, deoarece asta 

vă permite să ieșiți în evidență față de competitorii dvs. 

Comunicarea mărcii dvs. într-o manieră consecventă cu marketingul web strategic vă 

poate permite să ajungeți la milioane de utilizatori printr-un clic. Dar monitorizarea este extrem 

de importantă! Este necesar pentru clienții care interacționează cu dvs. să perceapă încredere; 

trebuie să setați tonul potrivit pentru a comunica mesajul corect și pentru a face utilizatorul să 

înțeleagă că există o persoană reală de cealaltă parte.  

Studiați procesele de vânzare și strategiile de marketing ale principalilor dvs. concurenți, 

învățați din succesul lor, dar creeați-vă propriul dvs. succes inovând - aducând ceva nou pe 

masă; consumatorul epocii digitale se așteaptă la un brand diferit și mult mai creativ. Gândiți-vă 

la noi modalități pentru a capta atenția oamenilor! 

Marketingul web strategic funcționează cel mai bine atunci când captează simțurile 

consumatorilor: dacă puteți crea o „experiență” în mintea lor, acestea din urmă nu o vor uita cu 

ușurință! Scopul este de a reuși să conectați lumea reală cu cea virtuală și să creați un efect care 

nu a existat niciodată. 
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Capitolul 6: Serviciul de Relații cu Clienții 
Capitol dezvoltat de: CO RI IS, Italia și EURO-NET, Italia 

 

6.1. Introducere – Despre ce vorbim? 

Acordarea de asistență tehnică unui client care are probleme cu Internetul este 

considerată serviciu de relații cu clienții. Oferirea de sfaturi cu privire la un tip specific de sol de 

care un grădinar ar putea avea nevoie este considerat un act de serviciu de relații cu clienții. 

Serviciul de Relații cu Clienții apare și atunci când o persoană asistă un client pentru a găsi un 

produs în magazin. În sfârșit, explicarea diferitelor feluri de mâncare din meniul restaurantului 

este de asemenea un serviciu de relații cu clienții. 

 

 

6.2. Definiția(iile) Serviciului de Relații cu Clienții 

O definiție generală a serviciului de relații cu clienții este: Serviciile și asistența oferite de 

o companie clienților săi. Ea are legătură cu crearea unei experiențe bune clienților atunci când 

au de-a face cu o companie. În realitate, serviciul este realizat de oameni, de către angajați care 

interacționează cu clienții, dând astfel viață la diverse interacțiuni care contează. Acesta este 



66 | P a g e  
 

probabil și motivul pentru care există multe definiții ale serviciului de relații cu clienții. Să ne 

uităm la unele dintre acestea, pe care le-am găsit pe site-ul web: www.best-job-

interview.com/definition-of-customer-service: 

 

 „Serviciul de relații cu clienții se referă la crearea unei relații de încredere și loialitate 

dincolo de interacțiunea imediată. 

 Este ceea ce face o companie pentru a satisface și a depăși așteptările clienților. 

 Serviciul de relații cu clienții este o filozofie la nivelul întregii companii despre înțelegerea 

clientului și ceea ce doresc și au nevoie clienții. 

 Serviciul de relații cu clienții  este procesul de a ajuta oamenii să găsească ceea ce doresc 

pe parcursul întregului ciclu de tranzacții. 

 Serviciul de relații cu clienții este gradul în care un produs nu reușește să îndeplinească, 

îndeplinește sau depășește așteptările clienților. Definește percepția clientului despre 

interacțiunea cu firma. 

 Serviciul de relații cu clienții se referă la tratarea clienților așa cum doriți să fiți tratat 

dvs.” 

 

În continuare, vă vom oferi motivele pentru care este important să ne alocăm un timp 

pentru a identifica cu adevărat ce înseamnă un bun serviciu de relații cu clienții în secțiunea de 

mai jos („Importanța Serviciului de Relații cu Clienții”), în timp ce următoarele citate vă pot 

inspira pentru a vă seta filozofia companiei în raport cu clientul. 

Bill Gates: „Cei mai nefericiți clienți sunt cea mai mare sursă de învățare.” 

Sam Walton: "Există un singur șef. Clientul. Și poate concedia pe toată lumea din companie de 

la președinte în jos, pur și simplu cheltuindu-și banii în altă parte." 

Richard Branson: „Nu promite ceea ce nu poți face și dă tot ce promiți.” 

Jeff Bezos: "Ne vedem clienții drept invitați la o petrecere, iar noi suntem gazdele. Este treaba 

noastră în fiecare zi să facem fiecare aspect important al experienței clientului un pic mai bun." 

Howard Schulz: „Marii retaileri recunosc că sunt în afaceri cu scopul de a-și surprinde și de a-și 

încânta în mod constant clienții.” 

Meg Whitman: „Ne gândim la clienții noștri ca oameni, nu ca portofele.” 

Donald Porter: "Clienții nu se așteaptă ca tu să fii perfect. Ei se așteaptă ca tu să rezolvi lucrurile 

atunci când acestea merg prost." 

http://www.best-job-interview.com/definition-of-customer-service
http://www.best-job-interview.com/definition-of-customer-service
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Mai multe, puteți găsi pe următorul site: www.best-job-interview.com/definition-of-

customer-service.html. 

 

Figura 7. Citate referitoare la Serviciul de Relații cu Clienții 

 

6.3. Importanța Serviciului de Relații cu Clienții 

Ați experimentat, cu siguranță, situații de genul: să fiți în așteptare pentru foarte mult 

timp în contextul unei convorbiri telefonice, să aveți de-a face cu un funcționar care nu știa să 

vă răspundă la întrebări, să aveți de-a face cu angajați cărora nu le păsa să vă ajute, așteptând 

mult timp la un restaurant și așa mai departe. Drept urmare, având posibilitatea de a o face, ați 

decis să nu mai mergeți la un anumit magazin sau restaurant, să alegeți o altă companie, să 

schimbați banca. 

 

Un serviciu de relații cu clienții necorespunzător duce la pierderea clienților. 

 

Acesta este un cost pentru companie; de fapt, există studii care arată că, de fapt, costă 

de 4 până la 10 ori mai mult pentru a atrage clienți noi decât costă să-i păstrezi pe cei existenți. 

 

Dimpotrivă, probabil îți amintești cu plăcere de o chelneriță care ți-a oferit un sfat bun la 

un restaurant, un vânzător care te-a ajutat să găsești cadoul „potrivit” pentru prietenul tău, un 

lucrător public care te-a ajutat să completezi un formular cu datele pe care ai uitat să le treci 

(pentru că nu ai citit corect!). 

http://www.best-job-interview.com/definition-of-customer-service.html
http://www.best-job-interview.com/definition-of-customer-service.html
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Și, eventual, le spui oamenilor - atât personal, cât și online, prin intermediul rețelelor de 

social media, despre persoanele drăguțe pe care le-ai întâlnit și despre experiența minunată 

avută. În plus, vei rămâne loial companiei care ți-a oferit această experiență pozitivă. 

 

Astăzi, în lumea globalizată actuală, în care orice client are acces la o mulțime de 

informații și opțiuni în ceea ce privește produsele sau serviciile și când poate evalua cu ușurință 

un produs sau un serviciu, este mai mult decât important să livrezi un produs sau serviciu 

remarcabil. Acest lucru oferă companiei un avantaj competitiv. 

 

Serviciul de relații cu clienții este important mai ales pentru că întotdeauna trebuie să 

puneți pe primul loc clientul. Companiile care își înțeleg clienții și îi fac o prioritate sunt cu mult 

înaintea concurenței lor. 

Puteți citi mai multe accesând acest link: https://study.com/academy/lesson/the-

importance-of-good-customer-service.html.  

 

Alte exemple pozitive de servicii de relații cu clienții, care vă pot ajuta să înțelegeți cât de 

important este acesta pentru afacerea dvs., puteți găsi pe site-ul web: 

https://blog.hubspot.com/service/good-customer-service, ce cuprinde descrieri ale politicilor 

privitor la clienți ale unor mărci reale, cum ar fi The Ritz Carlton Hotel Company, ochelarii 

Warby Parker și altele, oferindu-vă posibilitatea de a obține resurse de afaceri în mod gratuit, 

atât direct pe site-ul web, cât și abonându-vă la un link similar precum: Abonați-vă aici pentru a 

obține cel mai recent conținut de Service Blog. 

 

Cu toate acestea, chiar dacă multe întreprinderi de succes recunosc importanța 

furnizării unui serviciu excelent de relații cu clienții, „clienții tot mai pleacă din cauza serviciilor 

precare”. 

 

Doar recent unele companii „au văzut lumina” și implementează noi abordări care sunt 

într-o discontinuitate totală cu cele vechi, urmărind o adevărată centrare a clienților prin 

abilitarea profesioniștilor în servicii; ei își încurajează serios profesioniștii în servicii de prim rang 

să se comporte în moduri noi, pentru a oferi clienților experiențe satisfăcătoare. 

 

 

 

 

 

 

https://study.com/academy/lesson/the-importance-of-good-customer-service.html
https://study.com/academy/lesson/the-importance-of-good-customer-service.html
https://blog.hubspot.com/service/good-customer-service
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O discuție mai detaliată despre importanța schimbării perspectivei și adoptarea acestui 

nou model de asistență pentru clienți îl puteți găsi în “From lip service to customer services”, 

Klimek, Gaylard, Mehta, Accenture Strategy, 2017, disponibil aici: 

https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-

en/_acnmedia/Accenture/Conversion-

Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-

Service.pdf. 

 

6.4. Cum să organizezi Serviciul de Relații cu Clienții  

„Cei mai nefericiți clienți sunt cea mai mare sursă de învățare.” 

Acesta ar putea fi un bun punct de plecare pentru politica de relații cu clienții a 

companiei. Adevăratul sens al acestei propoziții este că veți putea îmbunătăți produsul dvs. 

datorită solicitărilor „clienților nemulțumiți”. Serviciul de relații cu clienții este „locul” în care se 

plânge clientul; prin urmare, este corect ca de aici să se înceapă îmbunătățirea relației cu 

clienții. De fapt, atunci când reclamațiile clienților sunt rezolvate în mod eficient, acest lucru 

poate ajuta la consolidarea relației pe care clienții o au cu afacerea dvs. Dacă este bine 

organizat acest proces, desigur. Să analizăm, prin urmare, caracteristicile unui serviciu eficient 

de relații cu clienții. 

 

6.5. Atributele Serviciului de Relații cu Clienții  

Viteză și accesibilitate. Atunci când apar probleme, clienții ar trebui să primească rapid 

atenție, fie că este vorba de e-mailuri, apeluri telefonice sau asistență personală. Solicitarea 

clienților să aștepte la cozi lungi sau să stea în așteptare poate strica o interacțiune înainte de a 

începe. 

Personalizare. Clienții adoră personalizarea, prin urmare, știind ce doresc și au nevoie 

clienții dvs. și, de asemenea, folosind numele clienților, atunci când este posibil, vă va asigura 

un start bun. 

Politețe și empatie. Zicând „salut”, „bună ziua”, „domnule” și „mulțumesc foarte mult” 

face parte din serviciile potrivite de relații cu clienții. De asemenea, atunci când clienții apelează 

pentru a se plânge de o problemă, cel mai bun lucru de făcut este să exprimi înțelegere cu 

privire la motivul pentru care se simt așa de fapt.  

Profesionalism. Utilizare de competențe sau abilități profesioniste le arată clienților că 

vă pasă de ei. Dvs. sau personalul dvs. trebuie să aveți o cunoștință excelentă despre produsul 

sau serviciile companiei pentru a putea oferi un serviciu rafinat de relații cu clienții.  

 

 

 

https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf
https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf
https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf
https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf
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6.6. Atributele reprezentanților Serviciului de Relații cu Clienții 

Atributele serviciului sunt reflectate în atributele reprezentanților cu serviciul de relații 

cu clienții. Aceștia trebuie să fie deschiși, ușor accesibili, prietenoși, să aibă cunoștințe despre 

produs și empatie pentru client. Aptitudinile lor sociale sunt extrem de importante în acest 

domeniu, atât în situații față-în-față, cât și în timp ce vorbesc la telefon. În mare parte, trebuie 

să-și păstreze calmul, chiar dacă clientul devine supărat. 

 

Din partea companiei, este important să furnizați informații actualizate reprezentanților 

cu serviciul de relații cu clienții. Angajații trebuie să aibă cele mai recente și exacte informații 

despre produse și politicile companiei. În plus, ar trebui să poată lua singuri decizii pentru a 

satisface clientul în orice mod posibil. În acest fel, „vor educa clienții, vor dezvălui noi 

caracteristici sau servicii, vor primi feedback sau vor descrie modul în care ceilalți clienți și-au 

îmbunătățit experiențele. Mai presus de toate, își vor demonstra constant angajamentul de a 

ajuta clienții să își atingă obiectivele”, devenind „șefi ai biroului de rezoluții”.12 

 
 

6.7. Etape în organizarea Serviciului de Relații cu Clienții, pas cu pas 

 

1. Angajarea unor persoane care sunt născute pentru această funcție. În primul rând și 

cel mai important, este angajarea persoanelor potrivite pentru acest loc de muncă, persoane 

care se încadrează în criteriile menționate mai sus. Dacă există deja profesioniști care lucrează 

în domeniul serviciului de relații cu clienții, care nu au abilitățile potrivite, un pas alternativ este 

formarea acelor persoane. 

 

Link pentru formare gratuită în domeniul serviciului de relații cu clienții: 

www.livechatinc.com/customer-service-quiz/customer-service-training/. 

 

2. Subliniați importanța clientului. Așa cum am scris înainte, implementarea unor noi 

abordări care sunt într-o totală discontinuitate cu cele vechi, înseamnă a merge în direcția 

corectă, oferindu-vă o nouă perspectivă. Important este să fiți consecvent și să aplicați toate 

instrumentele și tehnicile învățate. 

 

Dacă sunteți de acord cu următorul fapt: „rămâneți de partea clientului” și îl ajutați - 

indiferent de costuri - va fi profitabil pe termen lung, acest capitol este un posibil ghid pentru 

cazul dumneavoastră. 

                                                           
12

 Preluare: https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-
Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf. 

http://www.livechatinc.com/customer-service-quiz/customer-service-training/
https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf
https://www.accenture.com/t00010101T000000Z__w__/au-en/_acnmedia/Accenture/Conversion-Assets/DotCom/Documents/Global/PDF/Strategy_8/Accenture-Strategy-Workforce-Lip-Service.pdf
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3. Oferirea ajutorului prin mai multe canale funcționează, de asemenea, în direcția 

„mersului în pantofii clientului”. Pentru a oferi clientului mai multe posibilități pentru a obține 

ajutorul și sprijinul dvs., o alegere bună este să aveți materiale de auto-ajutorare pe site-ul dvs. 

web: prezența unei „secțiuni de auto-ajutorare” dedicate le va oferi clienților un canal 

suplimentar pentru rezolvarea probleme lor. 

 

Link despre modul de organizare a materialelor: www.livechatinc.com/livechat-

resources/complete-guide-self-service-materials.  

 

4. Măsurarea rezultatelor serviciului dvs. de relații cu clienții. Pentru a ști dacă 

mergeți în direcția bună, este important să adunați feedback-ul clienților ori de câte ori este 

posibil; o puteți face prin sondaje ale clienților și măsurare cu ajutorul NPS (Net Promoter 

Score). 

  

Un bun ghid practic în acest domeniu se găsește la următorul link: 

www.livechatinc.com/blog/good-customer-service/.   

 

6.8. Tendințe în materie de Serviciu de Relații cu Clienții 

 

Având în vedere proliferarea smartphone-urilor, noile tendințe de servicii de relații cu 

clienții sunt centrate pe utilizarea mobilului și a aplicațiilor mobile; aceste aplicații permit 

clientului să contacteze serviciile/oficiile de relații cu clienții prin orice canal pe care îl folosește 

pe mobil, adică: social media, text sau chat live, fără a părăsi aplicația. 

 

În plus, o bună abordare este de a oferi, de asemenea, clientului o opțiune de a-și 

rezolva propriile probleme utilizând serviciul de asistență personală (auto-ajutor), care constă, 

de obicei, într-un material intitulat „cum să...” sau alte resurse suplimentare de auto-ajutorare. 

 

Citiți mai multe la următorul link: https://www.investopedia.com/terms/c/customer-

service.asp#ixzz5UIOZEmgT.  

 

În timp ce veți accesa acest site veți găsi și alte tehnologii care sprijină serviciul de relații 

cu clienții: www.digital4.biz/marketing/big-data-e-analytics/customer-experience-cos-e-

perche-e-strategica-per-le-aziende-e-quali-sono-le-tecnologie-per/. 

http://www.livechatinc.com/livechat-resources/complete-guide-self-service-materials
http://www.livechatinc.com/livechat-resources/complete-guide-self-service-materials
http://www.livechatinc.com/blog/good-customer-service/
https://www.investopedia.com/terms/c/customer-service.asp#ixzz5UIOZEmgT
https://www.investopedia.com/terms/c/customer-service.asp#ixzz5UIOZEmgT
http://www.digital4.biz/marketing/big-data-e-analytics/customer-experience-cos-e-perche-e-strategica-per-le-aziende-e-quali-sono-le-tecnologie-per/
http://www.digital4.biz/marketing/big-data-e-analytics/customer-experience-cos-e-perche-e-strategica-per-le-aziende-e-quali-sono-le-tecnologie-per/
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Capitolul 7: Legislația națională 
 

7.1. Legislația în Grecia 
           Secțiune dezvoltată de: Universitatea Aristotel, Grecia                 

Ca urmare a valurilor de imigranți din Grecia, după 1998 este instituit un cadru 

antreprenorial care legalizează companiile imigrante existente. Din 1995 până în 2001 a avut loc 

un program de instruire și au fost acordate subvenții pentru aproximativ 100 de imigranți de la 

ONG-uri. 

1998: Primele încercări sunt făcute pentru un program de reglementare și primele 

întreprinderi conduse de migranți apar treptat. Decretele prezidențiale din 1997 au efectuat un 

proces de legalizare în două etape în 1998. Inițial, imigranții solicită permis de ședere și li se 

acordă un card alb ca permis de ședere temporară. Scopul acestui proces a fost inițial 

înregistrarea numărului de migranți. În faza următoare, cei care aveau cardul alb puteau solicita 

emiterea unui card verde, cu anumite facturi specifice (mai mult sau mai puțin). Drept urmare, 

aproape jumătate sunt capabili să aplice pentru a doua fază. Majoritatea migranților, întrucât 

erau angajați într-un regim informal, au reușit doar să-și legalizeze cardul alb pentru o perioadă 

(aproximativ 6 luni). 

Legea 2910/2001: cadrul legal cu dispoziții speciale pentru integrarea imigranților, oferă 

un cadru solid pentru activitatea antreprenorială. Aceasta face diferență între migranții care vin 

pentru muncă dependentă și migranții independenți (ce urmăresc o activitate economică 

independentă). Licențele temporare din 1997/98 sunt reînnoite. Legea a încercat să abordeze 

lacunele și defecțiunile procesului anterior prin încercarea de a reglementa problemele de 

integrare socială a imigranților, în special în ceea ce privește educația, sănătatea, starea civilă și 

munca. 

Legea 3386/2005: Specificații cu privire la majoritatea problemelor legate de 

resortisanții țărilor terțe, axate pe integrarea migranților. Inaugurează permisele de ședere 

pentru „furnizarea de servicii sau de muncă independentă”. O condiție necesară este de a avea 

o muncă dependentă de cel puțin un an. Pragul de capital financiar pentru începerea activității 

economice independente a imigranților este definit la 60.000 €. Modificările și completările la 

dispozițiile prezentei legi sunt în vigoare și astăzi. 

Legea 3838/2010: Aduce schimbări în dobândirea cetățeniei grecești, procesul de 

naturalizare și recunoașterea drepturilor politice ale străinilor. 

Legea 3852/2010: „Noua Arhitectură a Administrației Locale și a Administrației 

Descentralizate - Programul Kallikratis” prevede o nouă instituție, Consiliul de Integrare a 
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Imigranților (SEM), în fiecare municipalitate, ca un efort substanțial de integrare a imigranților 

în societățile locale. TEC-urile sunt incluse în instituțiile de consultare împreună cu comitetul de 

consultare și susținătorul cetățeanului și al companiei. 

Legea 3853/2010(FEK A90): procedura de constituire a unei companii devine foarte 

simplă. Se înființează Registrul Comercial General și prin intermediul acestuia a fost simplificat 

procesul de înființare a Companiilor Private și de Capital prin intermediul serviciilor unice (One 

Stop Services – IMS). 

Legea Investițiilor 3894/2010, pentru investiții majore în Grecia care implică entități 

publice și private ale resortisanților țărilor terțe în Grecia, atât persoane fizice, cât și persoane 

juridice. Dispozițiile relevante din legile privind înființarea unei proprietăți unice și a unei 

societăți în general (răspundere limitată, asociere), precum și a unei sucursale a unei companii 

străine. 

A) Documente justificative pentru începerea întreprinderilor individuale: 

1) Formulare de la biroul fiscal (M1 și M2) completate. 

2) Contract de închiriere al proprietarului certificat de biroul fiscal. Dacă spațiul este 

deținut privat sau furnizat gratuit, sunt necesare alte dovezi. 

3) Certificatul de înregistrare într-o cameră, dacă este necesar. 

4) Certificat de înregistrare sau scutire de la o instituție de asigurare (OAEE etc). 

5) Original sau fotocopie autentificată a originalului (originalelor). 

6) Pentru străinii din afara UE, un pașaport și un permis de ședere și o activitate 

profesională (independentă) de cel puțin un (1) an sau activitate economică independentă. 

7) Autorizație de înființare de la Prefectură pentru unități industriale - ambarcațiuni și 

ateliere profesionale și depozite în Prefectura Attica. 

O condiție prealabilă esențială pentru începerea activităților comerciale din Grecia a 

resortisanților țărilor terțe este eliberarea unei autorizații (Articolul 9 din Legea 3386/2005). 

Categoriile de licențe în cadrul cărora poate fi exercitată o activitate comercială sunt prevăzute 

în Legea 3386/2005, întrucât este în vigoare și sunt următoarele: 

1) Permis de ședere pentru muncă dependentă. 

Documentul nr. 1006596/284/IA/24-1-2005 clarifică faptul că niciun certificat de 

începere a muncii nu este eliberat resortisanților non-UE care dețin un permis de ședere pentru 
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muncă dependentă. În mod excepțional, un resortisant al unei țări terțe care deține un permis 

de ședere de zece ani poate obține un certificat de începere a muncii pentru orice activitate. 

2) Permis de ședere pentru a furniza o muncă sau servicii independente. 

Titularul acestui permis poate începe munca numai în sensul furnizării de servicii 

independente sau al unui proiect, lucrând de acasă (de exemplu, un traducător), chiar și 

persoana care și-a finalizat concediul și și-a depus actele pentru reînnoire, precum și titularului 

unei autorizații sau al unui certificat în conformitate cu articolul 15 alin. 5 din Legea 3386/2005 

privind schimbarea tipului de autorizație de muncă de la o persoană căreia i s-a dat dreptul la 

muncă dependent la servicii sau muncă independentă. 

 

7.2. Legislația în Italia 
Secțiune dezvoltată de: EURO-NET, Italia                

Companii noi cu dobândă zero 

(https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/nuove-imprese-a-

tasso-zero)  

Companii noi cu Dobândă Zero reprezintă stimulentul pentru înființarea companiilor 

într-o formă corporativă formată din mai mult de jumătate din persoane cu vârste cuprinse 

între 18 și 35 de ani sau mai mult de jumătate femei. Beneficiile sunt sub forma unui împrumut 

cu dobândă zero, care poate dura până la opt ani, pentru o sumă care nu depășește 75% din 

cheltuielile eligibile. Beneficiile sunt valabile în toată Italia și asigură finanțarea cu dobândă zero 

a unor proiecte de afaceri cu cheltuieli de până la 1.5 milioane de euro. Este „un anunț 

sportello” (cel care ajunge mai întâi ia banii): asta înseamnă că cererile pot fi depuse până când 

există fonduri disponibile. 

Se adresează: 

- companiilor micro și mici cu sediul legal și operațional în Italia; 

- persoanele care doresc să înființeze o companie cu condiția ca, în termen de 45 de zile 

de la primirea comunicării de admitere la facilități, să demonstreze înființarea companiei și 

deținerea cerințelor. 

 

 

https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/nuove-imprese-a-tasso-zero
https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/nuove-imprese-a-tasso-zero
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Cetățenii non-UE, membrii, administratorii, reprezentanții legali sau cei care își asumă o 

funcție administrativă, trebuie să fie rezidenți în mod regulat în Italia și să dețină, la momentul 

aplicării, cerințe legale (vârstă și sex) și un permis de ședere valabil cel puțin 12 luni, pe baza 

următoarelor motive: 

- activități independente (adică pentru o activitate industrială, profesională, artizanală 

sau comercială, pentru a înființa societăți pe acțiuni sau persoane sau pentru a accesa birouri 

corporative); 

- formare profesională (de exemplu, pentru unul dintre următoarele motive: angajare, 

așteptare pentru angajare, motive familiale, motive umanitare - statut de refugiat), care 

urmează să fie convertită ulterior, pentru a încheia contractul de împrumut, un permis de 

ședere în baza unui motiv de muncă independentă, prin depunerea unei cereri online la Oficiul 

pentru Imigrări al Prefecturii competente. 

 

Smart&Start Italia  

(https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/smartstart-italia)  

Susține înființarea și dezvoltarea unor startup-uri inovatoare în toată țara. Cine poate 

solicita un împrumut: 

- mici start-up-uri inovatoare, înființate în urmă cu 60 de luni. Un start-up este 

considerat inovator dacă este o companie de capital constituită în ultimele 60 de luni, oferă 

produse sau servicii inovatoare cu conținut tehnologic ridicat, are o valoare de producție de 

până la 5 milioane de euro; 

- o echipă de persoane care doresc să înființeze o inițiativă inovatoare în Italia, chiar 

dacă au reședința în străinătate sau sunt de naționalitate străină. 

Smart & Start Italia finanțează înființarea și dezvoltarea unor start-up-uri inovatoare 

care: 

 au un conținut tehnologic puternic; 

 operează în economia digitală; 

 ajută la sporirea rezultatelor cercetării (spin-off de cercetare). 

 

 

 

https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/smartstart-italia
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Pot fi finanțate proiecte cu cheltuieli cuprinse între 100.000 de euro și 1.5 milioane de 

euro. 

Smart & Start Italia oferă: 

- o ipotecă cu dobândă zero până la 70% din totalul investiției. Procentul finanțării poate 

ajunge până la 80% dacă start-up-ul este format exclusiv din femei sau tineri sub 35 de ani sau 

dacă există cel puțin un medic italian de cercetare care lucrează în străinătate și dorește să se 

întoarcă în Italia; 

- o subvenție nerambursabilă egală cu 20% din împrumut, numai pentru startup-uri cu 

sediul în Abruzzo, Basilicata, Calabria, Campania, Molise, Puglia, Sardinia și Sicilia. 

Start-up-urile stabilite pentru mai puțin de un an pot conta pe servicii de asistență 

tehnică și de management în faza de pornire (planificare financiară, marketing, organizare etc.). 

Nu există termene limită: Invitalia evaluează cererile în funcție de ordinea lor de sosire, 

până la epuizarea fondurilor. 

 

Resto al Sud  

(https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/resto-al-sud) 

Este stimulentul care susține apariția de noi activități antreprenoriale inițiate de tineri în 

regiunile din sudul Italiei. Beneficiile se adresează tinerilor între 18 și 35 de ani care: 

- sunt rezidenți în Abruzzo, Basilicata, Calabria, Campania, Molise, Puglia, Sardinia și 

Sicilia la momentul depunerii cererii de finanțare; 

- își transferă rezidența în regiunile indicate după comunicarea cu succes; 

-nu au o relație de muncă permanentă pe întreaga durată a împrumutului; 

-nu dețin deja alte activități comerciale în desfășurare. 

 

SELFIEmployment  

(https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/selfiemployment)  

Este un Program de Garantare pentru tineri, gestionat de Invitalia, care se adresează 

tinerilor ce au o puternică aptitudine pentru profesiile liberale și antreprenoriat. Datorită 

https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/resto-al-sud
https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/selfiemployment
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acestei inițiative, Invitalia oferă posibilitatea de a solicita un împrumut cu dobândă zero pentru 

a începe o inițiativă de afaceri. Deși SELFIEmployment este un proiect care datează din 2016, 

114.6 milioane de euro sunt încă disponibile astăzi; prin urmare, este o oportunitate bună 

pentru cei fără un loc de muncă, dar care au abilități antreprenoriale bune. 

Pentru a accesa finanțarea trebuie să fiți: 

 între 18 și 29 de ani; 

 NEET (Not in Education, Employment or Training), de ex. fără un loc de muncă și 

neimplicat în studiu sau pregătire profesională; 

 înscriși în Programul de Garantare pentru tineri, indiferent de participarea la alte 

oportunități ce vizează activități independente. 

 

Cultura Crea 

(https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/cultura-crea)  

„Cultura Crea” se adresează întreprinderilor micro, mici și mijlocii din zona culturală și 

creativă, inclusiv echipelor de persoane care doresc să înființeze o companie în sectorul terțiar 

și care doresc să își deruleze proiectele de investiții în Basilicata, Campania, Puglia, Calabria și 

Sicilia. 

În special, stimulentul pentru „Crearea de noi afaceri în industria culturală” finanțează: 

- o echipă de persoane care dorește să înființeze o companie, cu condiția ca înființarea 

acesteia să aibă loc în termen de 30 de zile de la comunicarea admiterii facilității de finanțare; 

- societăți înființate într-o formă corporativă acum nu mai mult de 36 de luni, inclusiv 

cooperative; 

- stimulentul denumit „Sprijin pentru sectorul terțiar al industriei culturale” finanțează 

companii și domenii de activitate din sectorul terțiar. În special: 

- Onlus; 

- Întreprinderi sociale. 

 

 

 

https://www.invitalia.it/cosa-facciamo/creiamo-nuove-aziende/cultura-crea
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7.3. Legislația în Austria 

Secțiune dezvoltată de: Universitatea „Dunărea” Krems, Austria           

 

Cuprins 

1. Introducere 

2. Licențe comerciale 

3. Permis de afaceri 

4. Forme legale de afaceri 

5. Taxe și asigurări pentru afaceri 

6. Documente de înregistrare 

7. Referințe 

 

1. Introducere 

Fiecare cetățean al unui stat UE, SEE sau Elveția poate deschide o afacere în Austria. 

Cetățenii din alte țări trebuie să dețină permis de ședere. O persoană poate deschide o afacere 

dacă are 18 ani și nu are antecedente penale. 

Acest capitol prezintă dispozițiile-cadru legale pentru inițierea unei afaceri în Austria. 

Acoperă următoarele subiecte: 

- Licențe comerciale 

- Permisul de afaceri 

- Forme legale de afaceri 

- Taxe și asigurări pentru afaceri 

- Documente de înregistrare 

2. Licențe comerciale 

 

În primul rând, să aruncăm o privire la ce este licența comercială și cum este definită legal. 

Pentru orice formă de activitate comercială, ca prim pas, trebuie să vă înregistrați afacerea, 

deoarece aveți nevoie de o licență comercială. Înregistrarea afacerii dvs. pentru a obține licența 

este gratuită. Este important să vă reglementați drepturile și obligațiile în calitate de proprietar 

de afacere. 

În Austria putem vorbi despre trei tipuri de afaceri: 
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1. Afaceri libere (fără certificat de calificare, reglementate în aceeași manieră în Austria din 

2013), de ex. 

- servicii de prelucrare automată a datelor; 

- munca de birou; 

- benzinării; 

- întreprinderi comerciale; 

- agenții de publicitate; 

- modelarea unghiilor; 

- montarea kiturilor de mobilier. 

 

2. Meserii și meșteșuguri autorizate (Certificatul de Competență Profesională necesar), de 

ex.:  

- măcelărie; 

- consultanți în management; 

- agenți de asigurare; 

- tâmplari; 

- cosmeticieni. 

 

3. Afaceri licențiate, supuse autorizării speciale (cunoscute sub denumirea de „meserii 

reglementate legal”), de ex. 

- constructori; 

- companii pirotehnice; 

- meșteri tâmplari; 

- consultanță financiară comercială; 

- ingineria gazelor și sanitară. 

 

Este important să cunoașteți tipul de activitate căruia îi corespunde afacerea dvs.  

 

 

 

 

 

 

 

 



81 | P a g e  
 

 

Tabel 3 Tipuri de Comerț și Cerințele acestora 

Tipuri de Afaceri Certificat de Competențe 
Profesionale 

Începerea muncii/activității 

Afacere liberă: Certificatul de Competențe 
Profesionale nu este necesar; 
dar ai nevoie de o licență 
comercială 

La momentul înregistrării 
afacerii 

Afacere licențiată: Ai nevoie de o Competență 
Profesională 
 

La momentul înregistrării 
afacerii odată ce Certificatul 
de Competență Profesională 
este disponibil 

Afacere reglementată 
oficial: 

Ai nevoie de un Certificat de 
Competență Profesională și de 
o informație de fiabilitate 

De îndată ce autoritatea 
comercială emite o hotărâre 
din punct de vedere juridic 

Sursa: WKÖ, Grunderservice, 2018, p. 14. 
 

3. Permis de afaceri 

Alegerea și planificarea unei locații sunt factori importanți pentru succesul companiei dvs. O 

importantă varietate de criterii sunt importante pentru a lua în considerare înființarea afacerii, 

inclusiv: 

• locația terenurilor; 

• traficul (drum de acces, locuri de parcare, transport și opțiuni de primire); 

• proximitate față de zona de aprovizionare cu materii prime; 

• disponibilitatea forței de muncă; 

• distanța față de furnizori și clienți; 

• subvențiile și finanțarea publică disponibile; 

• reglementările de mediu; 

• costurile cu terenul; 

• nivelul concurenței; 

• puterea de cumpărare; 

 

Ținând cont de toți acești factori influenți atunci când aveți în vedere o locație de afaceri, vă 

va ajuta să vă operați cu succes afacerea pe termen lung. 

Spațiile comerciale sunt definite ca „orice facilitate care este fixată într-o singură locație și 

este utilizată pentru a desfășura o activitate de afaceri. În general, aceste spații comerciale 

(inclusiv clădiri noi sau conversii) necesită o licență în conformitate cu Codul Industrial” (WKÖ, 
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Grunderservice, 2018, p. 15). Aceasta înseamnă că trebuie să solicitați un permis pentru spații 

comerciale. 

Spațiile de afaceri comerciale includ: 

- Ateliere de lucru; 

- Hoteluri; 

- Case de oaspeți; 

- Locuri de parcare pentru camioane; 

- Garaje. 

 

Trebuie să obțineți o autorizație dacă spațiile comerciale reprezintă un risc pentru sănătatea 

operatorului, a vecinilor sau a clienților: 

- prezintă un risc pentru proprietate sau alte drepturi reale ale vecinilor; 

- compromit semnificativ siguranța și fluxul de trafic; 

- au un efect dăunător asupra calității cursurilor de apă, în măsura în care nu a fost 

introdusă încă o cerință de aprobare în legătură cu aspectele care reglementează modul de 

folosință al apei și conservarea apei; 

- compromit practicarea religiei în lăcașuri de cult, educația în școli, funcționarea spitalelor 

și sanatoriilor sau funcționarea altor facilități care servesc interesului public (WKÖ, 

Grunderservice, 2018, p. 15). 

4. Forme legale de afaceri 

În Austria există mai multe forme juridice diferite, pentru afaceri. Una dintre deciziile de 

bază pe care trebuie să le luați este să alegeți corect forma juridică a afacerii dvs.; în al doilea 

rând, trebuie să decideți dacă aveți de gând să dezvoltați afacerea singur sau cu un partener. 

Câteva avantaje ale fondării unei afaceri împreună cu partenerul/partenerii pot fi 

enumerate ca: 

- Experiență, cunoștințe și abilități complementare; 

- O mai bună distribuție a muncii și economisirea timpului; 

- Creșterea mai ușoară a capitalului; 

- Risc mai mic de fondare; 

- Creșterea mai dinamică a afacerii; 

- Șanse mai mari de reușită. (WKÖ, Grunderservice, 2018, p. 17) 

 

Cu toate acestea, rețineți că parteneriatul are propriile riscuri. Ar trebui să luați în 

considerare foarte atent dacă parteneriatul este alegerea corectă și dacă partenerul de afaceri 
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pe care l-ați găsit este cel potrivit. Puteți lua în considerare următoarele întrebări cu atenție 

înainte de a vă decide, poate chiar împreună cu partenerul: 

- Îți cunoști deja viitorul partener de afaceri? Ați lucrat deja cu ei în mod constructiv și 

eficient într-o echipă? 

- Finanțele și viața lor privată sunt în ordine? 

- Au aptitudinea personală de a fi antreprenori? Se bucură de o bună reputație în sectorul 

de afaceri în care urmăriți să lucrați? 

- „Chimia” este bună între partenerul de afaceri și dvs.? 

- Partenerul de afaceri ar putea să înființeze cu succes și să conducă o afacere fără tine? De 

ce are nevoie de tine? 

- Care ar fi consecințele pentru dvs. dacă parteneriatul ar eșua? (WKÖ, Grunderservice, 

2018, p. 17) 

 

Cele mai frecvente forme juridice ale unei afaceri în Austria sunt: 

• Proprietăți unice (eingetragener Unternehmer ”sau e.U.) 

• Companie Constituită în temeiul Dreptului Civil (Gesellschaft bürgerlichen Rechts –GesbR) 

• Parteneriat general (Offene Gesellschaft - OG) 

• Parteneriat limitat (Kommanditgesellschaft - KG) 

• Societate cu capital privat (Gesellschaft mit beschränkter Haftung - GmbH) 

 

„Forma juridică a companiei definește atât relațiile juridice din cadrul întreprinderii, cât și 

cele cu părțile externe” (WKÖ, 2018, p. 18). Nu există o formă „ideală”; depinde total de 

condițiile afacerii dvs. și de parteneriatul stabilit. Astfel, luați în considerare cu atenție criteriile 

legale din domeniul personal, fiscal, administrativ și comercial atunci când alegeți o formă 

juridică pentru afacerea dvs. după ce evaluați avantajele și dezavantajele fiecărei forme în 

parte. 

Tabelul 2 prezintă un rezumat al formelor juridice cu cele mai importante criterii care le 

definesc. Acesta oferă o imagine de ansamblu bună a cerințelor pentru fiecare formă juridică în 

parte. Puteți utiliza aceste informații pentru a vă decide cu privire la forma legală pe care o 

poate lua afacerea dvs. 
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Tabel 2 Rezumatul Formelor Juridice pentru Afaceri 

 Răspundere 
Drept 

comercial 
Legea taxelor 

Asigurare 
socială 

 

Registrul 
companiei/ 

afacerii 
 

Denumirea/ 
desemnarea 

oficială a 
companiei 

Unic proprietar 
eingetragener 

Unternehmer e.U. 

Răspundere 
completă, 

până la 
limita 

bunurilor 
personale 

Antreprenorul 
sau directorul 
administrativ 

în temeiul 
legislației 

comerciale 
trebuie să 
posede un 

certificat de 
competență 
profesională 

Impozitul pe 
profit de până 
la max. 55% 

Asigurare 
obligatorie în 
conformitate 
cu GSVG (= 

Legea privind 
asigurările 

sociale 
pentru 

afaceri și 
industrie) 

reglementată 
prin 

Autoritatea 
de Asigurări 

Sociale 
pentru 

Afaceri* 

Înregistrarea 
de la 

punctul de 
atingere a 

nivelului de 
depunere 

obligatorie a 
conturilor, 
opțională 
înainte de 

aceasta 

Proprietar 
unic 

neînregistrat: 
nume și 

prenume; 
proprietar 

unic 
înregistrat: 

numele 
companiei 
derivat din 
numele de 

familie, 
obiectul 

companiei 
sau alte 

denumiri 
creative 

Companie Constituită 
în temeiul Dreptului 

Civil (GesbR) 
Gesellschaft 

bürgerlichen Rechts 

Toți 
acționarii 
răspund 
integral, 
până la 
limita 

activelor 
personale 

Fiecare 
acționar 

trebuie să 
dețină toate 

licențele 
comerciale 

Fiecare 
acționar 

individual 
răspunde 

pentru 
impozitul pe 

venit 

Asigurare 
obligatorie 

pentru 
acționari în 

conformitate 
cu GSVG 
pentru 

activități 

Fără 
înregistrare 

Indicarea 
existenței 
unei astfel 
de societăți 

în 
conformitate 

cu dreptul 
civil (GesbR) 
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comerciale 

Parteneriat general de 
afaceri (OG) Offene 

Gesellschaft 

Toți 
partenerii 

răspund pe 
deplin, până 

la limita 
activelor 

personale 

Compania 
poartă licența 

comercială: 
un partener 

complet 
responsabil 

sau un 
angajat care 
răspunde de 
contribuțiile 
socale și de 

sănătate 
trebuie să 

furnizeze un 
certificat de 
competență 
profesională 

Fiecare 
partener 
individual 
răspunde 

pentru 
impozitul pe 

venit 

La fel ca și în 
cazul 

proprietarului 
unic: fiecare 

partener este 
asigurat la 

Autoritatea 
de Asigurări 

Sociale 
pentru 
Afaceri 

Înregistrare 
necesară - 
compania 
nu există 

până când 
nu este 

înregistrată 

Numele 
companiei 
derivat din 
numele de 

familie, 
obiectul 

companiei 
sau alte 

denumiri 
creative plus 

„OG” 

Parteneriat comercial 
limitat (KG) 

Kommanditgesellschaft 

Partenerul 
principal 

răspunzător 
pe deplin, 
partenerul 

limitat 

Compania 
poartă licența 

comercială: 
un partener 

complet 
responsabil 

Fiecare 
partener 
individual 
răspunde 

pentru 
impozitul pe 

Asigurare 
obligatorie pe 
cont propriu 

în cazul 
partenerului 

principal 

Înregistrare 
necesară - 
compania 
nu există 

până când 
nu este 

Denumirea 
companiei 

derivată din 
numele de 

familie, 
obiectul 
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răspunzător 
numai de 
valoarea 

contribuției 
de capital al 
partenerului 

limitat (= 
determinabil 
în mod liber) 

sau un 
angajat 

răspunde de 
contribuțiile 
socale și de 

sănătate 
trebuie să 

furnizeze un 
certificat de 
competență 
profesională 

venit (GSVG). 
 

Partenerii 
limitați: 

asigurare 
ASVG dacă 
lucrează în 

companie, în 
caz contrar, 

asigurare 
obligatorie în 
conformitate 

cu GSVG 

înregistrată companiei 
sau alte 

denumiri 
creative plus 

„KG”; 
numele de 
familie al 

partenerului 
limitat nu 
poate fi 
utilizat 

Societate cu 
răspundere limitată 
(GmBH) Gesellschaft 

mit beschränkter 
Haftung 

În principiu, 
activele 

companiei 
(capital 

social minim 
de 35.000€ 
sau 10.000€ 
cu privilegiul 

fondator) 
acoperă 
datoriile 

companiei; 
directorul 
general în 

conformitate 
cu dreptul 
comercial 

poate 

GmbH poartă 
licența de 

afaceri; 
directorul 

general sub 
legislația 

comercială cu 
certificat de 
competență 
profesională 

trebuie să fie, 
de asemenea, 

directorul 
general în 

conformitate 
cu dreptul 

comercial sau 
un angajat 

GmbH 
răspunzătoare 

pentru 
impozitul pe 
profit (25% 

pentru 
profiturile 
reținute și 

distribuite); 
profiturile 
distribuite 

supuse 
impozitului pe 
câștigurile de 

capital 
(27.5%); 

impozitul pe 
profit minim - 

Conform 
ASVG pentru 

acționarul 
care 

gestionează 
compania cu 

acțiuni 
limitate, în 
caz contrar 
asigurarea 
obligatorie 

conform 
GSVG 

GmbH există 
numai la 

înregistrare: 
actele de 

constituire 
trebuie să 

fie sub 
forma unui 
document 

notarial 

Denumirea 
companiei 

derivată din 
numele de 

familie, 
obiectul 

companiei 
sau alte 

denumiri 
creative plus 

„GmbH” 
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răspunde în 
unele cazuri 

responsabil 
pentru 

acoperirea 
completă a 
asigurărilor 
obligatorii 

500€ p.a. 
pentru primii 

cinci ani 

Sursa: Adaptare după WKÖ, Grunderservice, 2018, pp. 28-29. 
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Societate cu răspundere limitată (GmBH)  

Aceasta este una dintre cele mai frecvente forme juridice din Austria. GmbH pot fi 

utilizată pentru comerț și afaceri, industrie, comerț cu amănuntul și cu ridicata, servicii și afaceri 

pentru brokerii de asigurări. Cu toate acestea, această formă nu poate fi utilizată pentru 

farmacii, fonduri de pensii, fonduri de asigurare pentru angajați, afaceri bancare cu ipotecă, 

fonduri de capital privat, activități politice și activități de asigurări. 

 

Poate fi formată din unul sau mai mulți acționari. În GmbH „acționarii unei GmbH nu își 

asumă răspunderea față de creditorii GmbH pentru obligațiile GmbH (principiul de separare)” 

(AKA, 2018, p. 13). Pentru a putea forma o GmbH, trebuie investit un capital nominal de cel 

puțin 35.000€. Acesta se numește „capitalul minim legal” (capital social), iar capitalul poate fi 

furnizat prin contribuții în numerar sau în natură. 

5. Taxe și asigurări pentru afaceri 

 

Impozitul și asigurarea sunt aspecte cruciale care pot cauza probleme financiare și 

juridice afacerii dvs. dacă acestea nu sunt efectuate în mod corespunzător. Nu trebuie să fiți 

expert fiscal, dar trebuie să fiți în măsură să vă respectați cerințele fiscale și de asigurare. 

 

Ca proprietar de afacere, aveți câteva obligații fiscale importante. Cele mai importante 

obligații fiscale sunt: 

- De a furniza o notificare cu privire la deschiderea afacerii dvs. și a locației sale în termen 

de o lună de la data începerii efective a activităților, prin trimiterea unui formular de 

începere a afacerii. 

- Să plătiți, până la data solicitată, plățile în avans trimestriale ale impozitului pe venit 

(sau impozitul pe profit în cazul societăților comerciale), conform prevederilor Oficiului 

pentru Venituri. 

- În cazul întreprinderilor ce trebuie să plătească impozitul pe valoarea adăugată, să 

depună lunar sau trimestrial un decont de TVA în avans și să plătească sumele rezultate 

din acesta. 

- De a completa și depune declarațiile fiscale anuale (WKÖ, Grunderservice, 2018, p. 37). 

6. Documente de înregistrare 

Este posibil să aveți nevoie de documente diferite pentru diferite tipuri de forme juridice. 

Dar, în general, pentru înființarea unei companii aveți nevoie de următoarele documente: 

- pașapoarte sau documente de identitate, care trebuie autentificate la notar, în funcție 

de naționalitatea acționarilor; 
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- documentele statutare ale societății, care sunt reprezentate de Memorandum și de 

Actul Constitutiv; 

- un contract de închiriere care dovedește adresa locală pe care compania o va avea în 

Austria; 

- informații despre administratorii sau directorii companiei, cum ar fi pașaportul sau copii 

după cărțile de identitate; 

- informații despre contribuția la acțiuni a fiecărui acționar; 

- informații despre contul bancar corporativ care indică capitalul inițial. 

 

Deoarece există diferiți pași și etape pentru fiecare tip de activitate de afaceri, vom 

prezenta cele mai comune două forme: proprietate unică și GmbH. 

Figura 1 prezintă etapele pentru înființarea unei afaceri de tip proprietate unică. O descriere 

mai detaliată a fiecărei etape poate fi găsită în ghidul pregătit de WKÖ, Grunderservice în 2018. 

Figura 4 7 Etape ale fondării unei Proprietăți Unice 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7. Aplicarea pentru un certificat alcomunității/orașului și a unui permis de 
construire (permis de utilizare) 

6. Raportarea activității comerciale și solicitarea unui număr de identificare fiscală 
la Biroul de Venituri 

5. Înregistrarea la Institutul de Asigurări Sociale pentru Afaceri și Comerț pentru 
asigurările sociale comerciale  

4. Raportarea tuturor angajaților către Compania Regională de Asigurări de 
Sănătate (GKK) 

3. Înregistrarea afacerii: înregistrarea unei afaceri online: Contactați Serviciul Start-
Up sau  oficiul local sau regional al Camerei Economice Federale din Austria 

2. Declararea înființării unei noi afaceri sau transferul unei afaceri către Camera 
Economică Federală din Austria (NeuFöG) 

1. Consultarea privind înființarea, finanțarea și aspectele legale  
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Sursa: Creat de autor pe baza informațiilor din (WKÖ, Grunderservice, 2018, pp. 118-119). 

GmbH este puțin diferită de o proprietate unică. Actul constitutiv, rezoluțiile acționarilor 

și înscrierea în registrul companiei sunt pași suplimentari. Figura 2 prezintă cele 11 etape pentru 

fondarea unei GmbH. Pentru o descriere detaliată a fiecărui pas, aruncați o privire la ghidul 

pregătit de WKÖ, Grunderservice în 2018. 

Figura 5 11 etape ale fondării unei GmbH 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

11. Aplicarea pentru un certificat al comunității/orașului și a unui permis de construire 
(permis de utilizare) 

10. Raportarea activității comerciale și solicitarea unui număr de identificare fiscală la 
Biroul de Venituri 

9. Înregistrarea la Institutul de Asigurări Sociale pentru Afaceri și Comerț pentru 
asigurările sociale comerciale  

8. Raportarea tuturor angajaților către Compania Regională de Asigurări de Sănătate 
(GKK) 

7. Înregistrarea afacerii: înregistrarea unei afaceri online: Contactați Serviciul Start-Up 
sau  oficiul local sau regional al Camerei Economice Federale din Austria 

6. Înscrierea în Registrul Companiei/Cererea de înregistrare 

5. Confirmare bancară: Plata capitalului propriu (capitalul social minim este de 
35.000€) 

4. Rezoluțiile acționarilor: Aceste rezoluții privesc numirea directorului (directorilor) 
general (generali) și atribuirea autoritățiii de reprezentare 

Actul de asociere / Declarația de înființare Fondatorul (fondatorii) trebuie să obțină 
actele de asociere sub forma unor documente notariale 

2. Declararea înființării unei noi afaceri sau transferul unei afaceri  către Camera 
Economică Federală  din  Austria (NeuFöG) 

1. Consultarea privind înființarea, finanțarea și aspectele legale  
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Sursa: Creat de autor pe baza informațiilor din (WKÖ, Grunderservice, 2018, pp. 123-125). 

7. Referințe 

 
ABA, (2018). Establishing a business in Austria. 

https://investinaustria.at/en/downloads/brochures/starting-business-2018.pdf 

Company Formation Austria (2018). https://www.companyformationaustria.com  

WKÖ Gründerservice (2018). Guide For Business Start-Ups 17th edition. Disponibil la: 

https://www.gruenderservice.at/site/gruenderservice/publikationen/guide-for-

business-start-ups_2018.pdf  
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7.4. Legislația în România 

Secțiune dezvoltată de: Predict CSD Consulting, România              

 

 

PAȘI ÎN DESCHIDEREA UNUI SRL (Societate cu Răspundere Limitată) în România 

Cuprins 

1. Introducere 

2. Crearea dosarului de înființare 

a. Identificarea activității principale de afaceri împreună cu activitățile 

secundare (dacă este cazul) 

b. Rezervarea denumirii viitoarei companii 

c. Stabilirea sediului social al viitoarei companii 

 

3. Redactarea Actului Constitutiv 

4. Crearea unui cont bancar pentru viitoarea companie 

5. Depunerea documentației și înregistrarea companiei 

6. Recepția documentelor companiei 

7. Costuri 

8. Note finale 
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1. Introducere 

Orice persoană care dorește să deschidă o afacere în România va trebui să urmeze o serie de 

pași în acest sens. Modul de deschidere al unei companii în România este reglementat de Legea 

nr. 31/1990 și instituția publică responsabilă pentru acest proces și pentru evidența companiilor 

românești este ONRC (Oficiul Național al Registrului Comerțului), acesta fiind subordonat 

Ministerului Justiției. 

Capitolele următoare descriu în detaliu acțiunile necesare care trebuie luate pentru 

deschiderea unei firme de tip SRL. 

 

2. Crearea dosarului de înființare  

 

Această activitate majoră implică câteva subacțiuni care vor crea dosarul complet cu 

documente/fișiere necesare înregistrării oficiale a companiei. Aceste sub-acțiuni sunt: 

a. Identificarea activității principale a afacerii împreună cu activitățile secundare 

(dacă este cazul) 

 

În detaliu, acest pas implică menționarea activității principale a afacerii împreună 

cu activitățile secundare (dacă există). În România, activitatea sau activitățile 

unei firme sunt reglementate printr-un cod special (intitulat CAEN = Clasificarea 

Activităților din Economia Națională). Fiecare companie trebuie să aibă cel puțin 

1 (un) cod CAEN principal și poate avea în plus mai multe coduri CAEN 

secundare, reprezentând activități multiple care pot fi dezvoltate de acea 

companie specifică. O listă completă a codurilor CAEN și reprezentarea acestora 

se găsește la adresa: http://coduricaen.info/.  

Pentru a evita să plătiți comisioane suplimentare ulterior, legate de adăugarea 

de coduri noi sau secundare pentru o companie, este recomandabil să le 

includeți pe toate la început în actul constitutiv. 

b. Rezervarea denumirii viitoarei companii 

 

Această activitate implică completarea unui formular specific, menționând cel 

puțin 3 denumiri potențiale pentru viitoarea companie, în timp ce mai mult de 3 

sunt întotdeauna binevenite. Odată ce acest formular este completat, inițiatorul 

afacerii îl poate trimite spre revizuire la ONRC (Oficiul Național al Registrului 

Comerțului) direct, în versiune tipărită sau online, la adresa: portal.onrc.ro. 

http://coduricaen.info/
http://portal.onrc.ro/
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Verificarea și validarea denumirii se face la nivel național; odată ce verificarea 

este făcută și odată ce denumirea menționată este disponibilă, procesul de 

rezervare a denumirii este finalizat, iar inițiatorul afacerii primește un certificat 

care menționează numele viitoarei companii. Un astfel de certificat este valabil 

pentru o perioadă de 3 luni de la data emiterii. 

 

c. Stabilirea sediului social al viitoarei companii 

 

Acest proces trebuie făcut pentru a dovedi locația viitorului sediu social al 

viitoarei companii. Pentru ca o clădire/casă, un apartament sau un spațiu 

comercial să poată fi utilizat ca sediu social pentru o companie din România, 

inițiatorul afacerii trebuie să facă dovada stabilirii dreptului de utilizare asupra 

imobilului, printr-un contract de împrumut, contract de închiriere sau prin acte 

de proprietate, situație în care inițiatorul este unicul proprietar al spațiului 

respectiv. 

 

În timp ce sediul social al unei companii din România poate fi și într-un 

apartament, este necesar și acordul vecinilor, mai exact a celor care se 

învecinează cu apartamentul (pereți comuni în sus și în jos, precum și în lateral) 

sau acordul asociației de locatari pentru ca sediul social să fie stabilit ca atare. 

 

Dacă în aceeași locație (imobil), mai multe companii sunt listate cu sediul social, 

viitorul administrator sau oricare dintre acționari trebuie să dea o declarație pe 

propria răspundere, autentificată de un notar cu privire la respectarea condițiilor 

privind înregistrarea biroului (sediului social) și prin aceasta, faptul că imobilul, 

prin structura și suprafața sa utilă permite funcționarea a mai multor companii, 

în mai multe camere sau spații, în mod distinct împărțite. 

 

Mai mult, trebuie completat un formular suplimentar, respectiv CEREREA 

adresată ANAF (Agenției Naționale de Administrare Fiscală) necesară pentru 

obținerea certificatului emis de administrația fiscală competentă, care atestă 

faptul că pentru imobilul cu sediul social nu a fost înregistrat un alt document 

pentru înstrăinarea dreptului de utilizare asupra aceleiași proprietăți, oneros sau 

gratuit. 

 

3. Redactarea Actului Constitutiv 

Pentru a putea fi înregistrată o companie, trebuie redactat un act constitutiv al companiei. 

Actul constitutiv reprezintă un document care cuprinde următoarele aspecte: asociații, 
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acționarul (acționarii), precum și puterea lor de reprezentare în cadrul companiei. Acest 

document are nevoie de semnături în original de la toți asociații. După perfectarea acestui 

document, compania trebuie să fie înregistrată la ONRC (Oficiul Național al Registrului 

Comerțului) în termen de 15 zile. 

 

4. Crearea unui cont bancar pentru viitoarea companie 

 

Această acțiune se poate face la orice sucursală bancară disponibilă. Viitorul administrator al 

companiei sau un alt terț autorizat trebuie să aducă o copie originală a Actului Constitutiv 

(realizat la pasul 3 - a se vedea mai sus) împreună cu rezervarea denumirii (obținută după pasul 

2 - a se vedea mai sus) și să depoziteze capitalul social al viitoarei companii (minim 200 RON, 

conform legii). Odată ce documentele prezentate sunt analizate de reprezentantul băncii, 

depozitul este virat, iar administratorul sau un alt terț autorizat va primi un document care 

confirmă depunerea capitalului social pentru viitoarea companie. Pentru a finaliza acest pas, 

administratorul sau un alt terț autorizat poate fi taxat cu o taxă/un comision specific(ă) pentru 

deschiderea contului bancar. Acesta reprezintă totuși un cont bancar temporar până când 

compania va fi înregistrată complet în cadrul instituției responsabile. 

 

5. Depunerea documentației și înregistrarea companiei 

Această acțiune necesită îndeplinirea tuturor etapelor de mai sus; pur și simplu constă în 

depunerea unui set de documente la ONRC (Oficiul Național al Registrului Comerțului) deja 

obținute urmând cu strictețe pașii menționați mai sus. Aceste documente sunt: 

 rezervarea denumirii – în original; 

 Actul Constitutiv – în original; 

 documentul care dovedește depunerea capitalului social: extrasul bancar/chitanța 

(pentru contribuția în numerar) 

 copii ale cărților de identitate ale asociaților și a administratorului (cu mențiunea „în 

conformitate cu originalul”), semnate și cu numele menționate în scris; persoana care 

depune documentele la ONRC (Oficiul Național al Registrului Comerțului) trebuie să 

prezinte cartea de identitate în original. 

 contractul de închiriere sau actul de proprietate în copie (cu mențiunea „în conformitate 

cu originalul”) semnat și cu numele persoanei care semnează în scris; 

 acordul vecinilor cu care se învecinează apartamentul (pereți comuni în sus și în jos, 

precum și în lateral), în cazul în care sediul social al companiei se află într-un 

apartament; 

 CEREREA adresată ANAF (Agenției Naționale de Administrare Fiscală) necesară pentru 

obținerea certificatului eliberat de administrația fiscală competentă, care atestă faptul 
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că pentru imobilul cu sediul social nu a fost înregistrat un alt document pentru 

înstrăinarea dreptului de utilizare asupra aceleiași proprietăți, oneros sau gratuit. 

 declarația pe propria răspundere, autentificată de un notar cu privire la respectarea 

condițiilor privind sediul (sediul social) și anume că imobilul, prin structura și suprafața 

sa utilă, permite funcționarea mai multor companii, în mai multe încăperi sau spații, 

împărțite distinct - numai în cazul în care sediul social este împărțit de mai multe firme. 

 o declarație pe propria răspundere cu privire la deținerea calității de asociat unic într-o 

singură companie cu răspundere limitată (SRL în România) - o declarație care poate fi 

obținută direct la sediul ONRC (Oficiul Național al Registrului Comerțului), la Biroul de 

Asistență cu Publicul; 

 formularul – specimenul de semnătură al administratorului - dat în fața personalului de 

la ONRC (Oficiul Național al Registrului Comerțului); 

 declarațiile pe propria răspundere (în original) date de asociați și administrator 

(administratori) din care afirmă că îndeplinesc condițiile legale pentru deținerea acestor 

calități - pot fi obținute direct la sediul ONRC (Oficiul Național al Registrului Comerțului) 

la Biroul de Asistență cu Publicul; 

 FORMULARUL CERERE DE ÎNREGISTRARE; 

 ANEXA - FORMA DE ÎNREGISTRARE FISCALĂ; 

 declarații standard pe propria răspundere, semnate de asociați sau administrator 

(administratori) în care sunt menționate următoarele: 

o o persoana juridică îndeplinește condițiile de operare prevăzute de legislația 

specifică în domeniile sanitar, veterinar, de mediu și de protecție a muncii pentru 

activitățile specificate în declarația standard (a se vedea mai sus); 

o acordul privind prelucrarea datelor cu caracter personal este oferit. 

 

Dacă dosarul este completat și pregătit corect, compania va fi înregistrată în mod normal în 3 

zile lucrătoare din ziua în care dosarul a fost trimis spre examinare. În cazul în care lipsesc 

anumite fișiere, dosarul va fi reținut până la data la care va fi completat, însă cu un termen de 

15 zile. Dacă nu este posibilă completarea în termen de 15 zile, poate fi solicitată o amânare de 

încă 15 zile dacă se face înainte de expirarea primului termen. Dacă dosarul nu este completat 

în mod corespunzător nici în intervalul de timp suplimentar specificat, acesta va fi respins, fără 

posibilitatea de a recupera taxele deja plătite. 

 
 

6. Recepția documentelor companiei  

Solicitantul va primi o foaie, odată ce va fi depus dosarul, o foaie în care va fi specificat când va 

fi posibilă colectarea documentelor originale ale companiei (certificatul de înregistrare, 

certificatul (certificatele) care prezintă autorizația activității de afaceri a companiei și rezoluția 
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directorului). Documentele vor fi colectate, atunci când sunt gata, de aceeași persoană care le-a 

depus. 

Odată ce recepția documentelor companiei este făcută, administratorul sau o altă persoană 

autorizată ar trebui să efectueze o vizită la banca unde a fost deschis contul bancar pentru a 

înregistra complet contul bancar al companiei și pentru a-l face permanent. 

 

7. Costuri 

Taxele specifice pentru deschiderea unei companii SRL în România sunt de aproximativ 120 

RON (echivalentul a aproximativ 30€), dacă administratorul completează singur etapele 

descrise mai sus. O altă opțiune este de a contracta un birou de avocatură sau un birou juridic 

care să se ocupe de întregul proces, situație în care onorariul poate ajunge undeva între 300 și 

450 RON (60 - 100€ în echivalent). 

 

8. Note finale 

Întreaga acțiune de deschidere a unei companii în România poate fi un pic complicată și 

consumatoare de timp, dar urmând pașii descriși mai jos, într-o manieră corectă, vă poate ajuta 

să economisiți mult timp și efort în tot acest proces.   
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7.5. Legislația în Suedia 

Secțiune dezvoltată de: IFALL, Suedia             

Pentru a deschide o companie cu răspundere limitată în Suedia, trebuie să luați în 

considerare mai mulți pași. Aceștia sunt în general următorii: 

 redactarea Memorandumului de asociere și a Actului Constitutiv 

 abonarea și plata pentru acțiune 

 semnarea Memorandumului de asociere 

 solicitarea înregistrării și plata taxelor corespunzătoare  

Inițial, după ce decideți să deschideți o companie cu răspundere limitată, primul lucru 

care trebuie făcut este să vă consultați cu instituția responsabilă (Oficiul de Înregistrare a 

Companiilor Suedeze) dacă numele pe care l-ați ales pentru compania dvs. este disponibil și 

poate fi utilizat pentru redactarea documentației ulterioare. Odată făcut acest lucru, următorul 

pas important este redactarea unui document intitulat Memorandum de asociere care trebuie 

să includă informații despre membrii consiliului de administrație ai viitoarei companii, precum și 

Actul Constitutiv, care include în mod normal și numele afacerii și activitățile afacerii. O astfel 

de companie poate fi înființată de una sau mai multe persoane. Fondatorul poate fi fie o 

persoană fizică, fie o persoană juridică. 

În Suedia, ca fondator al unei companii, puteți cumpăra și acțiuni. De asemenea, 

acționarii trebuie să fie înscriși în Memorandumul de asociere, care este semnat de toți, 

precizând și numărul de acțiuni pe care fiecare le cumpără. Odată finalizat acest proces, se 

formează societatea pe acțiuni. 

În ceea ce privește bugetul, pentru a deschide compania, capitalul social trebuie să fie 

depus fie într-un cont bancar, fie evaluat în alte active, altele decât bani (de obicei numită și 

contribuție în natură). Pentru o astfel de companie, capitalul social minim pentru o societate pe 

acțiuni private este de cel puțin 50 000 SEK. 

Următorul pas este completarea formularului de înregistrare, care trebuie completat și 

depus pentru evaluare în 6 luni de la semnarea Memorandumului de asociere. De asemenea, o 

taxă trebuie plătită odată cu depunerea formularului de înregistrare. Înregistrarea se poate face 

personal sau online. Odată ce instituția responsabilă (Bolagsverket) cu procesul de înregistrare 

al companiilor decide să înregistreze compania, ea primește un număr de înregistrare și un 

certificat de înregistrare în limba suedeză. Achiziționarea certificatului de înregistrare este 

ultima etapă pentru ca o companie să devină persoană juridică și, astfel, să își înceapă 

activitatea. 
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Referințe 

https://bolagsverket.se/en/bus/business/limited/2.1147/set-up-a-limited-company-1.10728 

http://www.companyformationsweden.com/ 

  

https://bolagsverket.se/en/bus/business/limited/2.1147/set-up-a-limited-company-1.10728
http://www.companyformationsweden.com/
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Capitolul 8: Studii de caz și exerciții     

8.1. Studii de caz în Italia 

Secțiune dezvoltată de: EURO-NET, Italia                

1. YAFREISY BERENICE BROWN OMAGE. O tânără întreprinzătoare care locuiește în 

Italia din 2012. A sosit la Roma din Republica Dominicană și s-a căsătorit cu un 

italian. Ea a preluat un supermarket care urma să se închidă și, după câțiva ani, 

situația financiară s-a îmbunătățit până la un asemenea nivel, încât acum are 15 

oameni care lucrează la magazin. Ea a obținut premiile Money Gram pentru tineri 

antreprenori în 2017. 

2. MARIE TERESE MUKAMISTSINDO este un alt câștigător al premiilor Money Gram - în 

2018. Povestea ei începe în urmă cu 22 de ani, când a părăsit Rwanda și, după ce a 

călătorit prin Congo, Kenya și Tanzania, a ajuns în Italia, unde a locuit într-un centru 

de primire alături de copiii ei. În 2001, profitând de experiența ei, a început să 

lucreze în domeniul primirii solicitanților de azil și a refugiaților, cu un proiect 

finanțat de Ministerul de Interne italian. În 2004 a fost printre fondatorii 

cooperativei sociale Karibu, derulând proiecte sociale și de integrare în Latina, în 

apropiere de Roma. Pentru mai multe informații despre activitățile cooperativei, 

consultați site-ul web www.cooperativakaribu.it.  

 

Următoarea experiență este interesantă și chiar dacă are loc în Franța, este demnă de a 

fi menționată, deoarece oferă un anumit stimul și idei migranților care doresc să-și înceapă 

afacerile și în alte țări. 

3. MEET MY MAMA – TRANSFORMÂND PASIUNEA PENTRU GĂTIT ÎNTR-O AFACERE. 

Numele lor sunt Entissar, Soraya și Nitha și provin din Siria, Algeria și Sri Lanka. Start-

up-ul, care a fost fondat în 2016 de trei tineri absolvenți ai școlilor de afaceri, 

Youssef Oudahman, Donia Amamra și Loubna Ksibi, își propune „să identifice și să 

promoveze talentele culinare ale mamelor din cele patru colțuri ale lumii”. În ultimii 

ani, aproximativ 30 de femei, jumătate dintre ele refugiate, au fost sprijinite în 

demersul de a-și începe cariera în gătit. Meet My Mama pune femeile în contact cu 

companii care le angajează să gătească prânzuri, bufeturi speciale sau cocktail-uri. 

Bucătăresele sunt plătite după ce ajută la fiecare eveniment. Pentru mai multe 

informații, puteți consulta site-ul: www.infomigrants.net/en/post/8054/turning-a-

love-for-cooking-into-a-career-for-refugee-women.   

 

http://www.cooperativakaribu.it/
http://www.infomigrants.net/en/post/8054/turning-a-love-for-cooking-into-a-career-for-refugee-women
http://www.infomigrants.net/en/post/8054/turning-a-love-for-cooking-into-a-career-for-refugee-women
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Secțiune dezvoltată de: EURO-NET, Italia                

1. GHAPIOS GARAS. Egiptean, în vârstă de 47 de ani, locuiește la Buccinasco unde își 

conduce compania, Simpatico Network Srl, specializată în informatică. Compania, care 

comercializează dispozitive electronice, s-a remarcat de-a lungul anilor pentru expertiza 

și fiabilitatea sa, devenind un punct de referință în ceea ce privește actualizarea 

tehnologică pentru sute de clienți publici și privați. Vinde peste 16 mii de produse în 

peste 20 de țări și este partener Microsoft. 

 

2. REZA PAYA. 35 de ani, născut în Iran. În Sassari, unde locuiește în prezent, în 2015 a 

fondat ARMnet, un start-up care oferă o aplicație ce permite operatorilor să identifice, 

rapid și imediat, pe tabletă sau telefon inteligent diferitele puncte de intervenție și 

zonele de trecere a rețelelor subterane. ARMNet este o provocare tehnologică 

reprezentând o soluție digitală fundamentală pentru dezvoltarea cadastrului național și 

pentru gestionarea și întreținerea infrastructurilor subterane, integrând sinergic puterea 

platformelor GIS cu imediata Realitate Augmentată. Proiectul a fost deja finanțat. 

 

8.2. Studii de caz în Grecia 

Secțiune dezvoltată de: Universitatea Aristotel, Grecia                

1. Laylali. Laylali este un salor de coafură din Atena, care are forma unei cooperative 

create de un imigrant - Manasef din Pakistan. Compania operează în zona Agios 

Panteleimonas din Atena, care a fost în centrul disputelor din cauza numărului mare de 

refugiați și imigranți și exploatarea problemei de formațiunea Golden Dawn. Până în 

prezent, compania are două coafuri în timp ce își propune să-și extindă serviciile. 

Compania corespunde nevoilor curente și viitoare ale populației din zonă, dar urmărește 

și să ofere de muncă imigranților și refugiaților care au o expertiză în acest domeniu. 

 

2. Damascus Flower. Este noul restaurant care s-a deschis și în prezent este condus de 

Ayam, în vârstă de 37 de ani, un refugiat sirian care locuiește în Salonic. Ahjam a plecat 

în urmă cu aproximativ 2 ani de la Deir al-Zhor, un oraș sirian în apropierea graniței cu 

Irak, împreună cu familia și cei trei copii ai săi. Restaurantul său iese în evidență ca un 

exemplu despre cum poate avea loc integrarea refugiaților în timp ce poate funcționa și 

ca drept model pentru alți imigranți și refugiați care locuiesc în prezent în Grecia. 

 



102 | P a g e  
 

3. Imigranții chinezi. În Grecia sunt peste 30.000 de persoane care locuiesc în cea mai 

mare parte la Atena, în Salonic și Creta. Un procent mare dintre ei au propria companie. 

Un exemplu de mare succes este cel al lui Wang Danqing, care deține o companie 

turistică din Salonic. Și-a deschis compania în urmă cu 9 ani, iar acum compania se 

descurcă foarte bine datorită interesului manifestat de turiștii chinezi de a vizita Grecia. 

În compania sa are 4 persoane angajate, dintre care 3 sunt de origine chineză și 

imigranți iar unul este grec. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.3. Studii de caz în România 

Secțiune dezvoltată de: Predict CSD Consulting, România              

 

1. Jean Valvis. Un antreprenor născut la Atena, care a studiat la Geneva și care face în 

prezent afaceri în București. După o vizită în România, pentru a fi consultant pentru o 

companie elvețiană, Jean Valvis s-a întors în România pentru a deschide o afacere. A 

văzut un potențial pe piața apei îmbuteliate și, astfel, a deschis compania de producție a 

apei minerale numită Dorna Apemin SA în 1994. Compania a deținut atunci numele 

următoarelor mărci comerciale: Dorna, Izvorul Alb și Poiana Negrii. El și-a extins în 

continuare afacerea și a deschis Dorna Lactate și marca La Dorna, concentrându-se pe 

produse realizate din lapte. În 2002 a vândut compania Dorna Apemin SA către Coca-
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Cola HBC pentru aproximativ 40 de milioane (EUR), precum și marca La Dorna către 

Lactalis. Totuși, după numai 2 ani, a investit într-o altă producție, în același domeniu de 

apă minerală îmbuteliată, creând acum marca - Aqua Carpatica. 

 

2. Mohamad Murad. Cel mai mare investitor în turism din România, libanezul Mohamad 

Murad a venit în România în 1982 pentru a studia medicina. După ce a practicat-o timp 

de aproximativ 2 ani, a deschis afaceri în sectorul turismului, în domeniul imobiliar și în 

industria alimentară. În prezent deține mai multe hoteluri pe litoralul din România, 

imobile, dar și mărci de produse alimentare, precum Mandy Foods, Spring Sauce și Hora. 

 

3. Joseph Hadad. Și-a deschis o afacere din pasiunea sa pentru gătit. După o carieră de 

aproape 3 decenii în rândul cunoscuților bucătari din întreaga lume, acum 6 ani a decis 

să devină antreprenor, în România, și a deschis un restaurant în zona Herăstrău - o zonă 

foarte cunoscută în București. El și-a numit restaurantul după sine - Joseph by Joseph 

Hadad, care reprezintă astăzi un brand pentru o cină fină și un reper bine cunoscut în 

gastronomia bucureșteană. Planul său de viitor este să-și extindă afacerea, cu o nouă 

locație și poate și cu un nou concept de – brasserie tip - bistrot, cu un meniu 

internațional, care va conține mâncăruri accesibile pentru cât mai multe persoane. 

 

 

8.4. Studii de caz în Austria 

Secțiune dezvoltată de: Universitatea „Dunărea” Krems, Austria 

            

1. Özlem Taskin Önen: fondator al unui atelier multidisciplinar 

Özlem este un imigrant în vârstă de 41 de ani din Turcia. Este arhitect și s-a mutat la 

Viena pentru învățământul postuniversitar în 2005. Este proprietarul și fondatorul unui 

atelier numit commonroom. Împreună cu artiști din diferite domenii, a fondat un 

atelier/studio multidisciplinar, unde sunt oferite ateliere de ceramică, arte și design. În 

plus, artiști independenți pot deschide expoziții. Ideea ei era să deschidă o cameră 

pentru hobby doar pentru ea și pentru partenerul ei. Cu toate acestea, a devenit mai 

mare și s-a transformat într-un spațiu comun deschis inclusiv pentru o gamă largă de 

grupuri țintă precum copii, tineri și adulți, dar și artiști, interpreți și alți antreprenori. În 

prezent, mulți voluntari sunt implicați în atelier. A devenit destul de internațional, un 

spațiu unde se oferă ateliere sau activități într-un amestec de germană și engleză. Mai 

mult, aceștia oferă ateliere în limbi precum spaniolă și turcă. A devenit un loc de 

legătură care reunește diferite comunități și furnizează activități și programe 

https://www.commonroom.at/
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interesante. Commonroom completează cu siguranță un gol în domeniul artei și a vieții 

sociale din Viena. 

 

2. Habib Ghulamshaki: proprietar al unei cafenele 

Habib este un antreprenor în vârstă de 40 de ani din Viena, care are o cafenea în inima 

Vienei. El importă 47 de soiuri de cafea crudă, precum și ceai și cacao și are cafea prăjită 

în propria fabrică din zona Lower Austria. În plus, în ultimii 7 ani a oferit cursuri de 

barista. S-a mutat la Viena în 2000, din Afganistan. Și-a primit diploma de liceu după 

sosirea sa și a început să lucreze ca barista pe baza pasiunii sale pentru cafea. A început 

să ofere traininguri de barista în 2013 și după ce a putut economisi suficient și a reușit să 

își proiecteze conceptul său de afaceri, și-a deschis propria cafenea în 2015. În prezent, 

deține și o companie pentru prăjirea cafelei crude. Vrea să se extindă, dar în 

conformitate cu veniturile sale. Nu acceptă oferte de la investitori, deoarece preferă să 

acționeze independent. 
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3. Ayse Ünlü: proprietar al unui salon de înfrumusețare.  

Ayse Ünlü este o femeie turcă care și-a înființat salonul de înfrumusețare în 2015 la 

Innsbruck, după ce a lucrat câțiva ani la hoteluri. Și-a finalizat toate cursurile de formare 

necesare și și-a dezvoltat toate abilitățile necesare. În prezent, are 4 angajați: 2 cu un 

background de migranți turci, 1 cu un background de migrant roman și 1 austriac. Salonul 

oferă numeroase servicii de tratament de frumusețe de ultimă generație și este 

specializat în diferite tehnici de epilare, precum și în cosmetică medicală. Deși a început 

cu 3 clienți pe săptămână, în acest moment saloul este rezervat integral pe tot parcursul 

anului, datorită serviciului de înaltă calitate livrat. În plus față de cunoștințele lor 

profesionale, atitudinea lor pozitivă și serviciul orientat către clienți stau la baza 

succesului lor. 

 

8.5. Studii de caz în Suedia 
Secțiune dezvoltată de: IFALL, Suedia 

           

 

1. Fairooz Tamimi. Este un antreprenor iordanian cu experiență internațională. A deschis 

organizații și companii în Orientul Mijlociu și Suedia. Construiește legături între 

antreprenori/investitori arabi și companii suedeze și antreprenori. Este licențiată în 

inginerie electrică. Membru fondator al HIC, o rețea de conexiuni internaționale pentru 

expați și cei repatriați din Suedia. 

 

2. Mohannad Sabbagh. Sabbagh, de 20 de ani, a prăjit caju, fistic, mazăre și semințe de 

pepene exact în acest fel de când tatăl său l-a trimis la vârsta de 12 ani să lucreze la 

rotiseria familiei de lângă poarta Bab Touma din vechiul oraș Damasc. 

 

"Sirienilor le place! Este ca și cum s-a deschis magazinul lor mult visat", spune Sabbagh 

despre Delicious Rosteri, care s-a deschis în urmă cu 2 ani în Piața Möllevaangen, centrul 

populației de imigranți ai orașului, cu un dans folcloric dabka în centrul cărora sunt 

baghete și tamburine. 

 

Decorat în mod abundent cu placaje de aur, magazinul vinde peste 90 de soiuri de nuci 

din sertarele de lemn. 
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8.6. Exerciții și studii de caz pentru Serviciul de Relații cu Clienții 

Secțiune dezvoltată de: CO RI IS, Italia 

                

Există mai multe instrumente on-line care pot fi utilizate pentru a practica 

implementarea serviciului de relații cu clienții. 

 

Importanța unui Serviciu Bun de Relații cu Clienții 

Site-ul www.study.com conține instrumente despre implementarea afacerilor. O 

secțiune a site-ului este dedicată dezvoltării unor servicii bune de relații cu clienții, oferindu-vă 

posibilitatea de a face câteva exerciții. Accesați linkul: 

https://study.com/academy/practice/quiz-worksheet-the-importance-of-good-customer-

service.html.  

 

Soluționarea Reclamațiilor privind Serviciul de Relații cu Clienții 

Un exercițiu specific vă poate ajuta în soluționarea reclamațiilor clienților, ce îl puteți 

găsi accesând linkul: https://study.com/academy/practice/quiz-worksheet-complaint-

resolution-in-customer-service.html.  

 

Podcast despre experiența clienților 

„Exemple inspiratoare ale experiențelor clienților, povești grozave legate de serviciul de 

relații cu clienții și sfaturi despre cum să-i faci pe clienții tăi să te iubească și mai mult”, sunt 

conținuturile pe care le vei găsi pe site-ul: www.convinceandconvert.com, accesând linkul: 

www.convinceandconvert.com/podcasts/shows/experience-this/. Poveștile pe care le veți 

asculta, prezentate într-un mod foarte amuzant, vă vor ajuta să atrageți și să păstrați mai mulți 

dintre clienți.  

 

 

 

 

http://www.study.com/
https://study.com/academy/practice/quiz-worksheet-the-importance-of-good-customer-service.html
https://study.com/academy/practice/quiz-worksheet-the-importance-of-good-customer-service.html
https://study.com/academy/practice/quiz-worksheet-complaint-resolution-in-customer-service.html
https://study.com/academy/practice/quiz-worksheet-complaint-resolution-in-customer-service.html
http://www.convinceandconvert.com/
http://www.convinceandconvert.com/podcasts/shows/experience-this/
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8.7. Alte exerciții  

Secțiune dezvoltată de: Universitatea „Dunărea” Krems, Austria                

 Testul Scurt: Cât de mult spirit antreprenorial aveți 

Răspundeți la următoarele afirmații folosind acești indicatori: (de la Fisher & Koch, 2008) 
1 = Sunt total în dezacord 
2 = Nu sunt de acord 
3 = Sunt neutru 
4 = Sunt de acord 
5 = Sunt total de acord 

 
1. Îmi place să agit lucrurile și să promovez schimbarea. 

2. Gândesc frecvent „în afara cutiei” și propun soluții inovatoare. 

3. Nu-mi pasă dacă încalc ierarhia pentru a duce la bun sfârșit lucrurile. 

4. Nu cred în structuri organizaționale puternice, ierarhice; prefer mai multă flexibilitate 

în organizații. 

5. De multe ori sunt stimulat de idei noi, oameni noi și situații noi. 

6. Generez multe idei inovatoare. 

7. Încalc frecvent status quo-ul. 

8. De multe ori devin cu adevărat pasionat și entuziasmat de lucrurile pe care le fac, dar 

am și câteva puncte slabe. 

9. Sunt destul de ambițios/ambițioasă. 

10. Fie tatăl meu, fie mama, sau ambii, au fost oameni întreprinzători care și-au asumat 

deseori riscuri. 

 

Cheia de răspuns: Cu cât scorul este mai mare, cu atât este mai probabil să fii 

antreprenor. 

 

Abilități de antreprenoriat 

Care abilități sunt cele mai importante pentru antreprenoriat? Faceți un clasament și 

explicați-vă motivele pentru care credeți că sunt cele mai importante? 

 Abilități de comunicare 

 Gândire critică și structurată 

 Abilități de rezolvare a problemelor 

 Creativitate 

 Capacitate de a lucra în echipă 

 Abilități de negociere 

 Management personal 
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 Managementul timpului 

 Managementul conflictelor 

 Conștientizare culturală 

 Cultură generală 

 Responsabilitate 

 Conduită și bune maniere 

 Curtoazie 

 Stimă de sine 

 Abilități sociale 

 Integritate / Onestitate 

 Empatie 

 Etică profesională 

 Management de proiect 

 Management al afacerilor 
 

Completați spațiile libere 

1. Există și alte abilități importante pentru a fi un antreprenor de succes? Completați tabelul 
următor în funcție de zona de operare a companiei pe care o aveți în mintea dvs. / cea pe 
care planificați să o deschideți / cea pe care o dețineți? 

 
2. Ce abilități dețineți? Ce abilități vă lipsesc și unde trebuie să vă perfecționați / să vă 
dezvoltați? 

 

Abilități tehnice 
Aptitudini de management 

al afacerilor 
Aptitudini personale 

antreprenoriale 

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

 

3. Puteți descrie procesul antreprenorial? Completați pașii corecți ai antreprenoriatului. 
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Dobândirea abilităților necesare 

Știți cum să vă validați abilitățile? Pe lângă practica de zi cu zi, puteți urma mai multe cursuri 

/ programe de formare, față în față sau online. Unele dintre MOOC-urile din această zonă le 

puteți găsi accesând linkurile de mai jos. 

https://www.classcentral.com/search?q=soft+skills  

https://www.mooc-list.com/course/foundations-everyday-leadership-coursera  

_____________ ___________ _____________ ____________ 

https://www.classcentral.com/search?q=soft+skills
https://www.mooc-list.com/course/foundations-everyday-leadership-coursera

