
CAPITOLUL I 
 

1. MENAJELE 
1.1. MENAJELE: CARACTERISTICI 

Economia generală numeşte participanţii la activitatea economică agenţi economici. Agenţii economici cu 
comportament analog, funcţii similare şi provenienţă a resurselor de acelaşi tip formează un sector instituţional. 
Principalele sectoare instituţionale studiate la Economia generală sunt: 
- gospodăriile populaţiei (lumea consumatorilor sau menajele); 
-întreprinderile (societăţile nefinanciare); 
- administraţiile (publice şi private); 
- băncile şi alte instituţii financiare; 
- societăţile de asigurări; 
- exteriorul. 

În cadrul activităţii economice, agentul economic rnenaje (gospodării) reprezintă participantul care exprimă 
calitatea de consumator de bunuri personale (satisfactori). 
Agentul economic „menaje" se referă la cei ce locuiesc împreună şi obţin venituri destinate pentru a achiziţiona şi 
consuma bunurile de care au nevoie şi pentru  economisi. Menajele sunt constituite ca: 

 familii — uneori doar celibatari, pensionari; 

 diferite comunităţi consumatoare (cămine, case d( bătrâni); 

 întreprinderile individuale, care nu se delim teazâ de gospodăriile în cadrul cărora s-au constituit. 
 Reamintim: 
• Circulaţia bunurilor, a serviciilor, a resurselor, a disponibilităţilor băneşti între agenţii economici din economia unei 
ţări reprezintă fluxurile economice. 
• Fluxurile reale şi monetare se derulează concomitent şi formează împreună circuitul economic. 
Menajele furnizează elementele de bază pentru activitatea firmelor (întreprinderilor), dar şi pentru stat, înscriindu-se 
astfel în fluxurile economice. 
În acest flux între menaje şi întreprinderi, menajele, prin faptul că asigură forţa de muncă, antrenează obţinerea de 
venituri care pentru firme devin cheltuieli. Totodată, menajele sunt principalul cumpărător de produse oferite de 
firme, efectuând pentru acestea cheltuieli, care, pentru firme, constituie venituri. 
În acelaşi timp, menajele, în relaţia cu statul, primesc de la stat pensii, ajutoare de şomaj, alocaţii pentru copii, alo-
caţii de sprijin şi plătesc guvernului impozite, taxe etc. 

Criterii de clasificare a menajelor: 

 ocupaţia capului de familie, care poate fi: salariat, liber-profesionist, fermier, mic întreprinzător, proprietar de 
valori mobiliare şi imobiliare, pensionar etc. 

 mărimea veniturilor; 

 sursa veniturilor; 

 tradiţii; 

 grad de pregătire; 

 confort; 
1.2. NEVOI SPECIFICE MENAJELOR 
Nevoile reprezintă ansamblul trebuinţelor, cerinţelor, preferinţelor, aşteptărilor de a căror satisfacere depinde 
existenta oamenilor si calitatea acesteia. 
Caracteristicile generale ale nevoilor le regăsim şi la nivelul menajelor; astfel, acestea sunt dinamice (se modifică 
permanent) şi nelimitate (se multiplică şi se diversifică). 
 

 

Piraminda lui Maslow Principii: 
• nevoile sunt structurate de la inferior la superior; 
• satisfacerea nevoilor începe cu nevoile de rang inferior şi continuă cu nevoile de rang din ce în ce mai înalt. 

Modificarea, multiplicarea şi diversificarea nevoilor menajelor sunt influenţate de o multitudine de factori. După 
natura lor, distingem: 
- factori subiectivi (condiţionarea subiectivă aflată sub influenţa evoluţiei individului); 
- factori obiectivi (condiţionare obiectivă, aflată sub influenţa de evoluţiei societăţii). 
Nevoile menajelor au şi elemente specifice care derivă chiar din specificul de agenţi economici ai acestora. În 
cadrul gospodăriilor populaţiei, distingem mai multe tipuri de nevoi în funcţie de criteriul de clasificare. 
După subiectul purtător, deosebim următoarele tipuri de nevoi: 



a. nevoi personale, individuale, ale membrilor familiilor; Spre exemplu, un calculator personal mai performant, rafturi 
noi pentru mape de studiu individual, o veioză pentru uz personal etc. 
b. nevoi ale familiei, ca menaj — nevoi de grup, sociale; Spre exemplu, un frigider (mai încăpător, ecologic, cu 
consum mic de energie), redecorarea modernă şi reame-najarea funcţională a unei camere etc. 
După gradul de complexitate, deosebim următoarele tipuri de nevoi: 
a. nevoi elementare; 
De exemplu, în orice familie există preocuparea pentru asigurarea hranei necesare fiecărui membru (în funcţie de 
vârstă, de starea de sănătate etc). 
b. nevoi superioare, complexe: 
De exemplu nevoia de educaţie a copiilor este prezentă în orice familie cel puţin în egală măsură cu nevoia de 
hrană, îmbrăcăminte etc. 
Satisfacerea trebuinţelor menajelor se realizează prin consum de bunuri şi servicii. Obţinerea bunurilor şi serviciilor 
este rezultatul activităţilor economice de producţie. 
Activitatea de producţie constă în prelucrarea resurselor în scopul transformării, adaptării acestora, astfel încât să 
satisfacă nevoile. 
13. RESURSE SPECIFICE MENAJELOR 
Şi la nivelul menajelor, principala caracteristică a resuselor este aceea că ele sunt limitate. 
Resursele menajelor reprezintă ansamblul elementelor utilizate pentru producerea şi obţinerea bunurilor şi ser-
viciilor necesare satisfacerii trebuniţelor. 
Din multitudinea de clasificări posibile a resurselor, cea mai relevantă este cea din punctul de vedere a naturii lor, 
respectiv resurse umane, materiale, financiare şi informaţionale. 
Resursele umane  Modul în care membrii se dezvoltă ca persoane sănătoase, educate, cu un anumit nivel de 
calificare, specializare şi cultură, generează o influenţă majoră asupra evoluţiei unei gospodării familiale, asupra 
capacităţii sale de adaptare la problemele care se ivesc permanent. 
Resursele materiale  Măsura în care o familie dispune de locuinţă adecvată nevoilor membrilor săi, de amenajări 
corespunzătoare, de aparatura electrocasnică necesară, de automobil propriu etc.  
Resursele financiare ale menajelor sunt reprezentate de venitui. Resursele financiare ale unei familii pot proveni din 
mai multe surse  
Resursele informaţionale au un rol tot mai important şi în viaţa menajelor. Viaţa cotidiană ne dovedeşte tot mai 
mult că informaţia este o resursă foarte preţioasă pentru nivelul de trai al unei familii. Nivelul cunoştinţelor asimilate, 
existenţa unor abonamente (la ziare, reviste, televiziune prin cablu), conectarea la mijloacele de comunicare (telefon 
fix şi mobil, e-mail, internet), biblioteca personală şi/sau de familie, prezenţa în spaţiul locuit a aparaturii necesare 
informării etc. sunt câteva aspecte care caracterizează resursele informaţionale specifice menajelor. 
Factori de care depinde gradul de bunăstare al unei familii: 
• modul de obţinere a resurselor financiare; 
• diversificarea surselor; 
• gradul de existenţă şi asigurare a unei stabilităţi financiare 
1.4. SPIRITUL GOSPODĂRESC — FORMA SPECIFICĂ A RAŢIONALITĂŢII UTILIZĂRII RESURSELOR 
 Deşi nevoile specifice menajelor sunt nelimitate, iar resursele specifice acestora sunt limitate, ele trebuie 
corelate astfel încât, cu minimum de resurse consumate, să se obţină o cât mai bună satisfacere a nevoilor. Astfel, 
problema fundamentală a Economiei, raţionalitatea, eficienţa se reformulează şi la nivelul menajelor. Vorbim, în 
acest context de „spirit gospodăresc" – compararea rezultatelor activităţilor economice casnice (destinate acoperirii 
nevoilor) cu eforturile depuse (resursele/bunurile consumate), astfel încât să se obţină maximum de efecte cu 
minimum de efort în raport cu un anumit obiectiv.  
 

2. BUGETUL  
2.1. BUGETUL PERSONAL SI DE FAMILIE 

În general prin buget înţelegem, în diferitele sale forme, o estimare pe o perioadă de timp a veniturilor şi a 
cheltuielilor previzionate. 
Veniturile sunt legate de resursele familiei şi preiau de la acestea caracterul limitat. 
Obiectivele de cheltuieli corespund nivelului şi caracteristicilor de consum, deci trăsăturilor nevoilor specifice 
menajelor: mare diversitate (mari diferenţe între familii), caracter dinamic si nelimitat. 

Bugetul de familie reprezintă estimarea pe o perioadă de timp a veniturilor şi cheltuielilor unei familii. 
Bugetul personal, ca parte a bugetului de familie, reprezintă estimarea pe o perioadă de timp a veniturilor şi cheltuielilor 
unei persoane. 
Veniturile personale pot fi:  
- venituri care provin din bugetuI familiei şi sunt destinate persoanei (în calitate de membru al familiei); 
- venituri, realizate de persoana respectivă (care nu intră în bugetul familiei, pentru că s-a decis să rămână la 
dispoziţia persoanei). 
Obiectivele de cheltuieli ale persoanei pot fi destinate: 
- familiei; 
- propriei persoane, pentru: întreţinere şi înfrumuseţare, socializare, întâlniri cu prieteni/prietene, colegi/colege, 
vecini, întreţinerea automobilului propriu, satisfacerea unor dorinţe, plăceri, situaţii neprevăzute etc. 

Redăm în continuare schiţa generală a unui buget de familie. 
 Cu privire la cheltuieli trebuie să precizăm că acestea sunt îndreptate spre următoarele destinaţii:  

 cheltuieli pentru consum 
 cheltuieli pentru producţie (producţia casnică: prepararea hranei, prepararea conservelor, croitorie   pentru 

uz familial etc);  
 plăţi de taxe, impozite. 



 Ceea ce nu este prezentat în schiţa de mai sus a bugetului de familie este înclinaţia spre economisire 
prezentă în orice buget. Aceasta se manifestă prin tendinţa de a nu cheltui tot venitul. Economisirea se realizează ca 
diferenţă între venituri şi cheltuieli. 
De ce apare aceasta? Se pot discerne cel puţin două categorii majore de motive. 
 Primul motiv este nevoia de a acumula sume mai mari în vederea realizării unor proiecte, achiziţionării de bunuri 
de consum care au o valoare mare, ce depăşeşte disponibilul de moment al bugetului. Astfel, economiile se trans-
formă în investiti. 
Investiţiile, în funcţie de domeniul de interes pe care doresc să îl finanţeze, pot fi (pentru interesul unei persoane), de 
familie (pentru interesul întregii familii) sau de afaceri (cu interes antreprenorial). 
Al doilea motiv care justifică economisirea este nevoia de a dispune de sumele necesare pentru situaţii 
neprevăzute (care implică şi cheltuieli neprevăzute mari, sume  ce nup pot fi disponibilizate cu uşurinţă din bugetul 
curent). 
Alături de aceste două categorii principale de motive, mai pot fi identificate: dorinţa de a beneficia de dobânzi, sporuri 
de valoare, dar şi mândria, zgârcenia. 
În funcţie de raportul dintre venituri şi cheltuieli se pot contura mai multe tipuri de buget. Acestea sunt:  
- buget excedentar — atunci când veniturile sunt mai mari decât cheltuielile; 
- buget echilibrat — atunci când veniturile sunt aproximativ egale cu cheltuielile; 
- buget deficitar — atunci când veniturile sunt mai mici decât cheltuielile. 
Bugetele personale şi de familie pot fi extrem de diferite, la fel ca şi diversitatea situaţiilor de familie care există. Pot 
fi identificate la extremele evantaiului de bugete: bugete foarte generoase (extrem de bogate) şi bugete foarte 
sărace, iar între acestea, o multitudine de categorii clasificabile în funcţie de mai multe criterii. 
Preocuparea economiei generale şi a economiei aplicate este sărăcia, măsurarea_acesteia şi gestionarea sa, astfel 
încât să permită traiul decent, subzistenţa familiei şi a persoanelor afectate. Pragul absolut de sărăcie reprezintă 

expresia monetară a unui „coş" de bunuri şi servicii considerat a constitui „ minimul necesar‖ pentru o viaţă 

normală". 
Consumul  personal şi de familie se modifică sub aspectul nivelului şi structurii în funcţie de mai mulţi factori. Foarte 
importantă este modificarea veniturilor. Cu cât veniturile cresc, cu atât ponderea consumului pentru alimente scade 
şi va creşte ponderea cheltuielilor pentru satisfacerea nevoilor superioare, de socializare, de educaţie, de petrecere 
a timpului liber. 
De asemenea, este de remarcat şi modificarea obiceiurilor de satisfacere a nevoilor de consum prin obiceiurile de 
cumpărare. Un exemplu de actualitate în acest sens este orieirtarea curnpărăturilor spre supermarketuri şi 
hipermarketuri care permit achiziţionarea din acelaşi loc, deci într-o perioadă scurtă de timp, a necesarului de 
consum (în toată diversitatea sa) pe o anumită perioadă de timp. 
2.2. PROIECTE SPECIFICE MENAJELOR 
Pentru perioade mai scurte sau mai lungi de timp menajele îşi conturează proiecte specifice. Acestea pot fi: proiecte 
privitoare la venituri şi proiecte privitoare la cheltuieli. 
Proiectele cu privire la venituri: 
- de regulă, vizează găsirea unor modalităţi de creştere a veniturilor (a doua slujbă, schimbarea locului de muncă, 
obţinerea unei calificări superioare etc); 
- proiecte de stabilitate a veniturilor pe termen mediu şi lung. 
Proiectele cu privire la cheltuieli pot avea ca scop creşterea, micşorarea sau reorientarea cheltuielior. 
Reorientarea se realizează în mod specific, pe capitole -obiective de cheltuieli. 
Proiectele cu privire la cheltuieli trebuie să ţină seama de mai mulţi factori. Dintre aceştia, enumerăm: marimea 
veniturilor la un moment dat, perspectiva cu privire la venituri pe o perioadă dată, priorităţile personale ale membrilor 
şi ale familiei pe o anumită perioadă. 
Tipuri de proiecte specifice menajelor: 
• de asigurare (de viaţă, de bunuri, de locuinţă, de pensie, de sănătate etc); 
• de economisire; 
• planuri de carieră pentru membrii familiei etc. 
Reorientarea cheltuielilor se referă la realocarea veniturilor spre anumite cheltuieli şi scăderea alocărilor pentru 
alte cheltuieli. 
Reorientarea proiectelor specifice menajelor sunt generate de nevoile specifice: cu privire la educaţia copiilor, cu 
privire la dotarea locuinţei sau la modernizarea dotărilor, cu privire la achiziţia de bunuri individuale (îmbrăcăminte, 
telefon mobil) sau de familie (automobil de familie, casă de vacanţă), referitoare la petrecerea timpului liber, la 
economisire şi investiţii etc. 
Proiectele specifice ale menajelor se caracterizează printr-o mare diversitate. Astfel, în timp ce pentru unele proiecte 
prioritatea este asigurarea unui nivel de trai decent, la extrema cealaltă există menaje ale căror modificări de proiecte 
au în vedere adoptarea ultimelor „trenduri" (în îmbrăcămite, locuinţă, distracţii, călătorii etc). 
Oricare dintre proiectele enumerate, fie că sunt individuale (ale membrilor familiei) sau de grup (ale întregii familii), 
fie că sunt elementare sau superioare etc, presupun un consum de resurse. întrucât resursele, în cadrul menajelor, 
sunt limitate, orice resursă atrasă spre realizarea unui proiect specific va conduce la diminuarea resurselor pentru 
alte proiecte. 
2.3 ALEGERE ŞI RENUNŢARE: COST DE OPORTUNITATE 
Menajele trebuie să aleagă realizarea proiectelor celor mai importante, ceea ce echivalează cu renunţarea la alte 
proiecte, pentru o vreme sau pentru totdeauna. Alegerea şi renunţarea reprezintă o manifestare a „gospodăririi‖ a 
raţionalităţii în economia unei familii sau a unei persoane. „Buna gospodărire" în cadrul unei familii constă în maxima 
satisfacere a nevoilor specifice cu minim de efort, respectiv de cheltuieli. 



Costul de oportunitate reprezintă valoarea celei mai bune dintre şansele sacrificate, la care se renunţă atuci când 
se face o alegere oarecare. Cu alte cuvinte,  măsoară cea mai mare pierdere dintre variantele sacrificate 
considerându-se că alegerea făcută constituie „câştigul". 
Ideea de sacrificare a unor oportunităţi de acţiune este clară dacă luăm în considerare constrângerile pe care ni le 
impun timpul şi constrângerile bugetare.  
Costul de oportunitate al unui proiect pentru care s-a optat este legat de ideea de eficienţă şi raţionalitate 
economică, respectiv este vorba de beneficii mai mari decât  costuri. Ceea ce este ales ca prioritate la un moment 
dat trebuie să reprezinte un beneficiu mai mare decât pierderea care o reprezintă acel ceva la care s-a renunţat. 
 

3.INSTRUMENTE DE ECONOMISIRE SI DE INVESTIRE  
SPECIFICE PERSOANELOR FIZICE 

3.1. ECONOMISIREA ŞI INVESTIREA PE PIAŢA MONETARĂ. DEPOZITUL BANCAR 
Scopul economiilor îl reprezintă de regulă: 
- investiţiile viitoare; 
- situaţiile neprevăzute (pentru care uneori sunt angajate asigurări, alteori nu, şi atunci costurile lor trebuie suportate 
din economii). 
Economisirea reprezintă procesul de reţinere din venituri a ceea ce rămâne după consum. Diferenţa dintre venituri 
şi consum o constituie economiile. Acestea sunt sumele de bani care rămân la dispoziţia menajelor după consum. 
Legat de aceste sume economisite, se pune problema păstrării în siguranţă a banilor. Este vorba de siguranţă faţă 
de: 
• ameninţări extraeconomice: 
- eventuale furturi; 
- producerea unor calamităţi: incendii, inundaţii („punerea banilor la adăpost"). 
• ameninţări dinspre factori economici: 
- deprecierea banilor provocată de inflaţie; 
- schimbarea banilor (punerea în circulaţie de bancnote şi monede noi, modificare de valoare, deno-minare etc). 
Acestea sunt situaţii în care banii îsi 
pierd valabilitatea, sunt scoşi din circulaţie, locul loi fiind luat de bani noi.  
Siguranţa banilor trebuie înţeleasă aici în dublu sens: 
• siguranţa f i z i că ;  

• siguranţa valorică, menţinerea valoni, a puterii de cumpărare a banilor sau siguranţa faţă de depreciere. 
Una dintre modalităţile cele mai frecvente de păstrare a economiilor pentru persoane fizice o reprezinţi depozitele 
bancare, 
Este un lucru ştiut: pe piaţa monetară, nu numai că economiile pot fi păstrate în siguranţă, dar depozitele bancare 
sunt şi aducătoare de dobândă. Aceasta se poate realiza prin: 
- depuneri la termen cu ridicare periodică a dobânzii (se calculează ca dobândă simplă); 
- depuneri cu capitalizare (se calculează ca dobândi compusă, aduc un câştig- mai mare, dar presupun ca dobânda 
să nu fie ridicată o perioadă determinată -conform angajamentului contractual). 
Alexandra şi Ştefan cunosc deja, din clasa a Xl-a, de I Economia generală, modul de calcul al dobânzii prii dobânda 
simplă şi prin dobânda compusă. Să pre supunem că familiile lor dispun fiecare de câte un depozit bancar de 20 000 
de lei şi intenţionează să retragă această sumă din bancă peste doi ani; rata dobânzii la depuneri este de 5%. Care 
credeţi că ar fi sfatul cel mai bun privind modalitatea de depunere cea mai avantajoasă, din punctul de vedere al 
mărimii dobânzii ce urmează a fi ridicată? 
Să facem împreună o comparaţie. 
Varianta 1: 
Depozit bancar cu retragerea anuală a dobânzii: 
D = Cr x d x n = 20 000 u.m. x 5% x 1 = 1 000 u.m./pe an 
Dobânda în cei doi ani va fi de 2 x 1 000 = 2 000 u.m. 
Varianta 2: 
Depozit bancar cu capitalizarea dobânzii: 

D = Cr x (1+d)
2
 -Cr = 20 000 x ( 1 + 0,05)

2 
 20 000 =  20 000 x 1,1025- 20 000 

= 22 050 - 20 000 = 2 050 u.m. 
Comparaţia arată că dobânda obţinută în varianta 2 este mai mare decât dobânda obţinută în varianta 1.  Aşadar, în 
situaţii similare, este mai avantajos depozitul cu dobânda capitalizată. 
Prezintă aceasta şi unele neajunsuri? Principalul dezavantaj este acela că posesorul depozitului nu poate retrage 
bani din depozitul respectiv pe o perioadă de doi ani (în măsura în care doreşte să beneficieze de dobâna 
respectivă). 
Venitul obţinut din depozitele bancare este dobânda. Aceasta, după cum s-a văzut în exemplul de mai sus, în 
funcţie de modul cum s-a realizat depozitul, poate aduce un venit mai mare sau mai mic. Deci nu poate fi indiferent 
modul în care decidem să realizăm un depozit bancar. 
Să nu uităm însă primul dintre scopurile pentru care s-a făcut depozitul bancar: acela de a feri economiile de 
depreciere. Pentru realizarea acestui obiectiv este necesar ca rata dobânzii la depozite să fie mai mare decât rata 
inflaţiei. Dar, atenţie, nu toată dobânda calculată rămâne la dispoziţia posesorului său. Dobânda, ca orice formă de 
venit, se impozitează. 
3.2. INVESTIREA PE PIAŢA DE CAPITAL A RESURSELOR 
Să analizăm pe scurt principalele variante de investire care pot aduce câştig. În acest scop, menajele, prin membrii 
lor, persoane fizice, se pot orienta înspre pieţe diferite prin obiectul specific tranzacţionat. Dintre acestea amintim 
câteva: 

- investiţii pe piaţa financiar-bancară;  



- investiţii pe piaţa imobiliară;  
- investiţii în bijuterii; 

      -     investiţii în obiecte de valoare, obiecte de artă. 
O piaţă mai puţin cunoscută pentru persoanele fizice, care poate oferi posibilităţi de investiţii aducătoare de câştig, 
este piaţa financiară sau piaţa de capital. 
Persoanele fizice care au reuşit să economisească sume satisfăcătoare pot accede la alternative şi câştiguri finan-
ciare diversificate. Una dintre alternative devine Bursa.Aceasta tranzacţionează valori mobiliare, iar investiţia în 
acestea este mult mai riscantă. 
Decizia de a investi la Bursă trebuie precedată de o analiză a bugetului propriu 
La Bursa de Valori Bucureşti (BVB) poate tranzacţiona orice investitor, fie el român sau străin. Unui investitor nou i 
se cer drept condiţii elementare ca aranjamentele sale financiare curente să fie acoperite şi, în acelaşi timp, să 
existe resurse pentru eventualele cheltuieli. Aceasta presupune o analiză a bugetului personal şi de familie făcută de 
noul investitor. 
La Bursă nu se poate participa la tranzacţii în mod direct. Orice investitor trebuie să fie clientul unei Societăţi de 
Servicii de Investiţii Financiare (SSIF), care să fie membră a Asociaţiei Bursei. Acestea sunt cunoscute şi sub 
denumirea de companii de brokeraj. Pe piaţa actuală din România sunt acreditate aproximativ 30 de companii de 
brokeraj, prin intermediul cărora se desfăşoară toate tranzacţiile de la Bursă. 
Cum putem diminua riscul? Sunt unii specialişti care pledează pentru a urma mai mulţi paşi cu rol preventiv. 
1. Să ne întocmim o listă cu veniturile familiei. 
2. Să ne elaborăm un buget lunar care să estimeze principalele cheltuieli cu: locuinţa, alimentaţia, transportul, 
educaţia copiilor, vestimentaţia, sănătatea etc. 
3. Să supunem verificării, vreme de câteva luni, bugetul elaborat şi, dacă se dovedeşte realist, să continuăm. 
4. Să elaborăm un buget anual, care să cuprindă veniturile certe, o medie a cheltuielilor, iar diferenţa dintre acestea 
sunt economiile ce pot fi investite. 
5 .  Să estimăm un prag maxim al pierderilor financiare care pot fi suportate şi lichidităţile necesare. 

6. Să stabilim o structură a investiţiilor (fără a ne asuma riscurile maxime). Investiţiile riscante sunt de regulă 

accesibile şi profitabile pentru investitorii cu experienţă. 
7 .  Să căutăm un consultant financiar şi să începem împreună să elaborăm un „portofoliu" de investiţii. 
Pe piaţa capitalurilor, banii se investesc în titluri de valoare: acţiuni şi obligaţiuni, care aduc un câştig sub formă de: 
■ dividende (pentru acţiuni) — aduc venit variabil, au grad mai mare de risc; 
■ dobândă, cupon (pentru obligaţiuni) — aduc un venit fix, au grad de risc foarte scăzut. 
Pe această piaţă, titlurile de valoare se tranzacţionează la un preţ numit curs sau cotaţie. Acesta variază 
permanent.  
8. Să studiem actele normative privitoare la domeniul investiţional. 
Specialiştii arată că cei care doresc să devină acţionari pentru prima dată au de ales între două variante, în funcţie 
de preferinţă. 
O prima variantă ar fi cumpărarea unor acţiuni nou emise de către o societate listată la Bursă sau ale cărei acţiuni 
sunt listate la BVB. 
Poţi, de asemenea, să cumperi acţiunile unei companii care intenţionează să înscrie la cota BVB acţiunile emise, în 
aceste condiţii, societatea respectivă are obligaţia de a face cunoscute toate condiţiile de vânzare ale acţiunilor 
printr-o campanie de ofertă publică. 
De asemenea, legea cere ca anunţul să fie făcut în cel puţin un ziar de circulaţie naţională. 
Cea de-a doua variantă se referă la cumpărarea de acţiuni care se tranzacţionează deja la Bursă. Aici Societăţile 
de Servicii de Investiţii Financiare membre ale Asociaţiei Bursei sunt cele care vând şi cumpără acţiuni în numele 
clienţilor proprii. 
Oricare ar fi varianta aleasă, cei ce doresc să investească pe piaţa de capital trebuie mai întâi să se adreseze unei 
societăţi de brokeraj. 
Principalele burse din România 

• BMMFS — Bursa Monetar-Financiară şi de Mărfuri Sibiu 
• Bursa Moldovei 
• Bursa Română de Mărfuri 
• BVB — Bursa de Valori Bucureşti 
• RASDAQ — Piaţa extrabursieră a titlurilor cotate 
A lista la bursă — a admite un instrument financiar transferabil pentru a se tranzacţiona la o bursă organizată. 
Pentru a fi listat, instrumentul financiar transferabil şi emitentul trebuie să îndeplinească anumite standarde minime 
stabilite de către bursa respectivă. 
Care este strategia necesară pentru a ajunge la un broker de investiţii care este potrivit cerinţelor celui ce 
doreşte să investească? 
Primul pas îl reprezintă buna informare în legătură cu activitatea brokerilor, cu serviciile şi comisioanele pe care le 
percep. Acestea sunt primele criterii în funcţie de care se va realiza alegerea societăţii de brokeraj potrivită pentru 
reprezentarea intereselor unei persoane fizice. 
După alegerea Societăţii de Servicii de Investiţii Financiare  
Următorul pas va fi acela de a decide dacă investiţia urmează a fi realizată pe termen scurt sau pe termen lung; în 
felul acesta se va putea constitui un portofoliu adecvat situaţiei. 
La rândul ei, societatea care se ocupă de serviciile de investiţii financiare va deschide în sistemul  de registru al BVB 
un cont individual în numele noului său client, în care va fi menţinut portofoliul şi în care SSIF va opera în funcţie de 
cerinţele clientului. 



În ceea ce priveşte comisionul perceput de o SSIF, acesta este de regulă stabilit în urma negocierii cu investitorul, 
însă de obicei el nu depăşeşte 8%. Lista  societăţilor de brokeraj este autorizată de Comisia Naţională a Valorilor 
Mobiliare (CNVM). 

Foarte important cu privire la succesul investirii este rolul informării. Acesta trebuie să se refere permanent 
pentru potenţialul investitor la: 
- cunoaşterea fluctuaţiilor ratei dobânzii; 
- cunoaşterea produselor bancare; 
- fluctuaţii la bursă; 
- cotarea la bursă, fie pe piaţa bursieră (BVB), fie pe piaţa extrabursieră. 
Evident că instrumentele expuse nu sunt şi singurele. Putem aminti, între alte instrumente, investirea pe piaţa 
imobiliară sau investirea în obiecte de valoare (eventual, obiecte de artă). 
Cu privire la investiţiile pe piaţa imobiliară, se ştie că până în anul 2003 piaţa imobiliară din România a avut o 
creştere relativlentă, de maximum 5r% pe an. Din cauza lipsei de spaţiu locativ şj a apariţiei creditelor ipotecare / 
imobiliare, începând cu anul 2003 s-a produs o explozie a preţurilor, înregistrându-se creşteri de peste 50% anual. 
O creştere deosebită a avut-o segmentul ―lux‖ complexe de vile în zonele rezidenţiale. 
Zona de nord a Bucureştiului este căutată pentru segmentul civil/comercial, iar cea de sud-est pentru segmentul 
industrial. în aceste condiţii, investiţiile în imobiliare s-au dovedit extrem de profitabile în ultimii ani. 

 
CREDITUL PENTRU PERSOANE FIZICE 

 
1. OPERAŢIA DE CREDITARE A PERSOANELOR FIZICE 

Operaţia de creditare reprezintă unul dintre principalele obiecte de activitate ale sistemului bancar. 
Creditarea persoanelor fizice 
Pentru diferite proiecte (achiziţionarea unei locuinţe, case de vacanţă, autoturisme, alte nevoi personale), 
băncile creează oferte de creditare. Sistemul bancar vine astfel în întâmpinarea nevoilor menajelor pentru 
finanţaarea unor proiecte pentru care acestea nu dispun de bani suficienţi. 
De puţin timp, BNR a decis să renunţe la limitare gradujui de îndatorare prin existenţa unui procent limită 
maximă din veniturile solicitantului. Această decizie ar putea avea ca urmări creşterea nivelului de 
creditare; analiştii sunt de părere că băncile ar putea creşte rata creditului chiar şi la 50% din venitul 
solicitantului. Trebuie ţinut cont şi de contextul în care rata dobânzii caracteristică politicii monetare este în 
curs de reducere. 
Una dintre semnificaţiile acestei decizii a BNR este aceea a transferului de responsabilitate de la Banca 
Centrală la băncile comerciale, în contextul intrării României în Uniunea Europeană. Practic, băncile vor fi 
nevoite să studieze foarte bine situaţia fiecărui client. Deşi băncile nu vor mai avea nici un fel de restricţie 
la acordarea creditelor, fiecare bancă va fi obligată să îşi facă reguli interne foarte clare în acest sens. 
în această situaţie va creşte responsabilitatea Direcţiei de Supraveghere a Băncii Centrale, care va 
conlucra cu băncile, privind normele interne ale fiecărei bănci. 
Aceste schimbări ar putea conduce la creşterea birocraţiei, pentru că băncile trebuie să complice 
algoritmul după care acordă creditele, întrucât îşi vor asuma un risc mai mare. 
Băncile comerciale concurează între ele pentru atragerea cât mai multor clienţi. 
DICŢIONAR 

Repere la contractarea unui împrumut: 
• Nivelul ratei dobânzii. BNR a impus deja băncilor comerciale ca acestea să afişeze la vedere DAE — 
rata dobânzii anuale efective (şi nu doar un "nivel al ratei dobânzii de referinţă). Aceste informaţii trebuie 
să fie transparente. 
DAE trebuie să cuprindă, în afară de nivelul ratei dobânzii, şi alte costuri, cum sunt: comision de analiză, 
comision de acordare, comision de administrare, comision de rambursare etc. 
• Solicitarea/nesolicitarea de garanţii. Unele bănci acorda credite fără să solicite garanţii, în timp ce 
altele cer garanţii. Acestea pot să constea în bunuri, imobile, poliţe de asigurare etc. 
• Preţul bunului pe care dorim să-l achiziţionăm 
(Preţul CIP — „cel mai mic'preţ", care nu include taxe; Preţul DDP — preţul care trebuie plătit, include 
taxe; Delivered Duty Paid (Rendu Droits Acquittes).) 
Este bine să fim atenţi! De foarte multe ori, preţul scos în evidenţă, cel scris de obicei mai mare, mai vizibil, este preţul CIP. Iar preţul DDP, dacă 
este scris, este mult mai mic, uneori abia vizibil. 
Aşadar, este foarte important să fim atenţi şi să căutăm cu răbdare preţul care include toate taxele, DDP, pentru a şti adevăratul preţ pe care 
trebuie să-l plătim. 

• Gradul de îndatorare admis de bănci în noile condiţii în care BNR nu mai impune un grad maxim de 
îndatorare, băncile îşi stabilesc fiecare în parte reguli de acordare a creditului, de foarte multe ori gradul 
de îndatorare fiind stabilit ca urmare a unei negocieri. 
• Modalitatea de rambursare se referă la modul în care banii împrumutaţi urmează să fie înapoiaţi băncii. 
Rambursarea se poate face în rate lunare fixe, rate descrescătoare, rambursare în avans a unei părţi din 
creditul acordat. Avantajele sau dezavantajele sunt diferite, în funcţie de situaţia diferită a debitorului. 
• Documente solicitate de bănci. Şi acestea pot diferi de la o bancă la alta. De regulă, persoana care 
doreşte un credit se fereşte pe cât posibil de impedimente birocratice, motiv pentru care se va orienta spre 
instituţii care solicită mai puţine documente în vederea acordării creditului. 



• Rapiditatea acordării creditului. Timpul de analiză a unui dosar prin care se solicită credit este, de 
asemenea, diferit de la o bancă la alta. Evident, clienţii doresc obţinerea cât mai rapidă a creditului 
solicitat. 
• Dovada de bun platnic. în cele mai multe cazuri, în ultimii ani (odată cu instituirea unui sistem de 
supraveghere), băncile au acces la date cu privire la corectitudinea achitării împrumuturilor anterioare sau 
a unor alte credite care încă nu s-au stins. 
2. CREDITUL IMOBILIAR SAU IPOTECAR 

Atît creditul imobiliar, cît şi creditul ipotecar denumesc ofertele de creditare pentru cumpărarea de 
locuinţă. Sintagma credit ipotecar s-a impus datorită schimbării de politică pe care majoritatea băncilor şi 
fondurilor de creditare au abordat-o: creditul garantat prin ipoteca asupra imobilului cumpărat. Este vorba 
de posibilitatea de a garanta creditul chiar cu imobilul pe care îl achiziţionează, giranţii şi alte tipuri de 
garanţii fiind scoase din calcul. 
O diferenţă fundamentală nu există între cele două tipuri de credite şi interpretarea este diferită de la 
bancă la bancă. În principiu, creditul ipotecar se garantează cu ipoteca pe imobil, în timp ce creditul 
imobiliar se poate garanta şi cu alte tipuri de garanţii (giranţi, alte imobile). Se consideră în general că 
prin credit imobiliar se pot finanţa şi construcţiile de imobile în timp ce prin credit ipotecar acest lucru nu 
este posibil, deoarece este imposibil să fie ipotecat un imobil inexistent. 
Din punct de vedere legislativ, cele două denumiri provin din legi diferite: creditul ipotecar este 
reglementat de legea 190 / 1999, în timp ce creditul imobiliar se legitimează din Codul civil. 
Prezentăm pe scurt unele dintre cele mai cunoscute condiţii de acordare ale creditului imobiliar la o bancă 
oarecare X. Este bine să cunoaştem condiţiile de creditare, pentru a fi pregătiţi din timp. 

Criterii Condiţii de acordare 

Scopul 
creditului 

Achiziţionare de imobil/Construcţie de imobil/Achiziţionare 
de teren 

Solicitanţi 
eligibili 

Persoane care au împlinit vârsta de 20 ani. Este obligatoriu 
ca solicitantul să nu depăşească vârsta de 65 de ani înainte 
de rambursarea ultimei rate a creditului. Solicitantul, rezident 
sau nerezident, va avea surse de venit stabile. 

Suma maximă/ 
minimă 

Suma maximă: 500 000 EUR (sau echivalentul în USD/RON 
la data aprobării). Suma minimă: 5 000 EUR 

Dobânda 10% pentru USD şi EUR, 9,5% pentru RON 
Banca acordă credite în valută solicitanţilor care încasează 
venituri în valută. 

Perioada 25 de ani pentru credite de achiziţie 

Perioada de 
graţie 

6 luni 

Rambursare Rate egale sau rate descrescătoare 

Garanţii Creditul va fi garantat cu o ipotecă pe un imobil. Alte garanţii 
acceptate (în funcţie de bancă) 

Comisioane Comision de analiză: 30 Euro 
Comision anual de administrare credit: 0,2% aplicat la soldul 
creditului Comision pentru schimbarea monedei de acordare 
a creditului: 0,5% din soldul creditului 

Rambursare în 
avans 

Dacă debitorul rambursează în avans în primii trei ani, 
acesta va plăti un comision de 2% din suma respectivă. 
Dacă va plăti în avans după primii trei ani, va plăti un 
comision de 1 % din suma respectivă. 

Asigurări Imobilul ipotecat în favoarea băncii va fi asigurat pe toată 
perioada creditului la o companie agreată de bancă. 
Banca poate solicita debitorului o asigurare de viaţă care se 
va cesiona în favoarea băncii. 

3. CREDITUL DE CONSUM.CREDITUL PENTRU NEVOI PERSONALE  

Termenul de credit de consum cuprinde un spectru foarte larg de credite cu destinaţii foarte diferite, 
încercând să răspundă unei multitudini de nevoi personale ale persoanelor fizice. 
Ceea ce includ băncile comerciale în ofertele lor de creditare pentru consum sunt produse bancare foarte 
diverse, care prezintă mari diferenţe şi de la o bancă la alta. Enumerăm câteva dintre acestea, cu 
precizarea că pe piaţa produselor bancare oferta este mult mai bogată, începând cu credite pentru 
construcţii, amenajări, redecorări de locuinţe, continuând cu creditul pentru nevoi personale (numit de 
unele bănci „creditul pentru orice"), cu creditul auto şi până la produse mai noi precum creditul pentru 
studii, creditul pentru călătorii şi vacanţe, diversitatea creditelor de consum este în continuă creştere. 
• Spre exemplu, creditul auto poate fi folosit pentru achiziţionarea autoturismelor sau motocicletelor noi 
sau autoturismelor second-hand. 



• Alt exemplu este creditul pentru studii. Se ştie că educaţia reprezintă cea mai bună premisă pentru 
succesul în viitor. Este un punct de referinţă pentru cariera următoare, indiferent în ce domeniu se 
desfăşoară ea. Este creditul pentru reuşita în viaţă, un produs menit să susţină demersul unei pregătiri 
profesionale solide. Suma minimă împrumutată este de 3 000 EUR. 
• Descoperitul de cont, numit de specialişti overdraft, este un produs bancar menit să permită 

deţinătorului să nu rateze oportunităţi (o vacanţă, o nouă piesă de mobilier, electrocasnice etc), şi atunci, 

pe perioade mai lungi sau mai scurte, descoperitul de cont ajută deţinătorul să le fructifice. Folosind 

această facilitate de descoperire de cont, nivelul cheltuielilor dumneavoastră poate depăşi nivelul 

veniturilor. Descoperitul de cont — overdraft — se realizează în condiţiile existenţei unui contract 

încheiat între bancă şi angajator, prin care acesta din urmă se obligă să vireze salariul angajatului pe un 

card. Altfel spus, opţiunea descoperitului de cont se poate face doar pe cârdul de debit pe care este primit 

salariul. în baza acestui contract se pot face împrumuturi din propriul card de debit în limita a 3 până la 6 

salarii cu rata dobânzii între 19% şi 25%. 

 
• Cel mai frecvent credit pentru consum este creditul pentru nevoi personale. 
Menajele, gospodăriile populaţiei, lumea consumatorilor 8 
Ce documente sunt necesare pentru a obţine un credit de nevoi personale? 
• cererea şi contractul de credit; 
• copie după actul de identitate; 
• declaraţie de acord; 
• ultima factură de telefon fix sau mobil sau un alt document care să dovedească adresa curentă; 
• adeverinţă de venit şi copie după cartea de muncă, pentru salariaţi; 
Ne vom opri mai mult asupra acestui tip de credit tocmai pentru că este cel asupra căruia se îndreaptă 
cele mai multe persoane fizice. 
Care sunt caracteristicile unui credit pentru nevoi personale 
Iată şi câteva dintre caracteristicile creditului valabile pentru una dintre băncile comerciale: 

Valoarea creditului Minimum 150 EUR sau 
echivalentul 

 în RON 
 Maximum 20 000 EUR sau 

echiva- 
 lentul în RON 

Moneda de 
acordare 

RON/EUR 

Perioada de 
acordare 

Minimum 6 luni 

 Maximum 5 ani/Maximum 10 
ani 

 pentru credite mai mari de 5 
000 

 EUR, echivalent în RON 

Dobânda Variabilă* 

Comisionul de Este inclus în suma creditului. 
administrare  

Modalitatea de în rate lunare egale sau în 
rate 

rambursare descrescătoare 

Rambursarea în 
avans 

Parţială sau integrală, oricând 
de-a 

 lungul perioadei de creditare 

*Dobânda variabilă: este formată din indicele de 
referinţă BUBOR, LIBOR 
sau EURIBOR.  

DICŢIONAR 
LIBOR - dobânda de referinţă pentru dolar EURIBOR - dobânda Băncii Centrale Europene 
BUBOR - dobânda de referinţă a BNR 
De regulă, pentru diferitele tipuri de credite, unele bănci solicită potenţialilor clienţi Fişa scoring Aceasta 
este un instrument folosit în evaluarea profilului solicitantuiui de credit. De asemenea este estimată 



probabilitatea ca solicitantul să dezvolte un comportament specific de folosire a creditului, dar stabileşte şi 
capacitatea sa de rambursare a creditului. 
Un rol important în constituirea Fişei scoring îl are Bugetul de familie, ca un instrument de lucru utilizat 
pentru măsurarea capacităţii de rambursare a creditului. 
Un factor important pe care băncile comerciale îl iau în calcul în stabilirea acordării unui credit este 
capacitatea de rambursare, care reprezintă potenţialul financiar al solicitantului de a plăti lunar rata de 
credit şi dobânda aferentă. 
 

RISCURI ŞI ASIGURAREA PERSOANELOR ÎMPOTRIVA RISCURILOR 
 
DICŢIONAR 
„Asigurarea este o garanţie acordată de un asigurător asiguratului său, de a indemniza eventualele 
pagube, în schimbul unei prime sau cotizaţii." 
Le Petit Larrousse 
 
1. ASIGURAREA PERSOANELOR FIZICE 

Existenţa persoanelor fizice şi activitatea acestora sub toate formele sunt expuse permanent unei 
multitudini de riscuri generate atât de factori obiectivi cât şi de factori subiectivi. 
Asigurarea este un proces economico-social necesar şi obiectiv, deoarece acţionează ca un mijloc de 
protecţie: despăgubeşte pierderile financiare acoperite prin riscuri asigurate. 
Procesul de asigurare constă în crearea în comun, de către populaţie şi agenţii economici ameninţaţi de 
anumite riscuri, a unui fond din care se compensează daunele şi se satisfac şi alte cerinţe económico-
financiare, probabile, imprevizibile. 
Principii ale contractelor de asigurare pe care, ca viitori asiguraţi, trebuie să le cunoaştem. 
• principiul despăgubirii — contractul de asigurare nu despăgubeşte peste valoarea pierderilor suferite de 
asigurat; 
• principiul interesului asigurabil— o persoană are interes asigurabil dacă producerea unui eveniment 
asigurabil poate cauza o pierdere financiară sau un prejudiciu persoanei respective. 
„Asigurarea este operaţiunea prin care un asigurător constituie, pe principiul mutualitâţii, un fond de 
asigurare, prin contribuţia unui număr de asiguraţi, expuşi la producerea anumitor riscuri, şi îi 
indemnizează pe cei care suferă un prejudiciu pe seama fondului alcătuit din primele încasate, precum şi 
pe seama celorlalte venituri rezultate ca urmare a activităţilor desfăşurate." Definiţia prezentată este 
preluată din Legea nr. 32/10.04.2000. 
Prin adoptarea Legii 32/10.04.2000 s-a urmărit: 
• armonizarea legislaţiei României cu legislaţia comunitară; 
• crearea cadrului de supraveghere a solvabilităţii societăţilor de asigurare; 
• stabilirea unor standarde recunoscute pe plan internaţional în domeniul asigurărilor; Supravegherea respectării 
dispoziţiilor legii se face prin Comisia de Supraveghere a Asigurărilor (CSA), autoritatea administrativă care 
reglementează activitatea de asigurare. 

Contractul de asigurare are printre trăsături şi următoarele: 
• caracter consensual — se încheie în scris pe baza consimţământului părţilor; 
• asumarea reciprocă a unor obligaţii — fiecare parte urmăreşte obţinerea unui avantaj prin prestaţia pe 
care s-a angajat să o facă în favoarea celeilalte părţi; 
• caracter succesiv — eşalonarea în timp a prestaţiilor precizate în contract. Faptul că valabilitatea 
contractului de asigurare se întinde pe o anumită perioadă de timp face posibilă eşalonarea plăţii primei 
de asigurare de către asigurat; 
• caracter de adeziune — forma şi clauzele contractului sunt stabilite de către societatea de asigurări, 
potenţialul asigurat având posibilitatea să accepte sai să respingă în bloc acest contract; 
• caracter de bună-credinţă — presupune ca executarea acestuia să se realizeze cu bună-credinţă de 
către ambele părţi. 
Orice contract de asigurare cuprinde „subiecţi" implicat în contract, care au un rol clar stabilit prin lege. 
Aceşti; sunt principalii actori ai contractului. 
• Asigurătorul este persoana juridică română sau străină care, în schimbul unei prime de asigurări 
încasate de la asiguraţi, îşi asumă răspunderea de a acoperi pagubele produse bunurilor asigurate, de a 
plăti suma asigurată la producerea unui anumit eveniment în viaţa persoanelor asigurate. 
• Asiguratul este persoana fizică care, în schimbul une prime de asigurare plătite, îşi asigură bunurile, 
viaţa etc împotriva anumitor calamităţi naturale, a unor acidente sau care se asigură împotriva unor 
evenimente care se pot întâmpla. 
• Beneficiarul asigurării este persoana care are dreptul de a încasa suma asigurată sau despăgubirea, 
fără să fie neapărat parte la contractul de asigurare. 
Asigurarea are un scop determinat? Suma asigurată se stabileşte în urma unei evaluări? 
• Riscul asigurat este evenimentul sau fenomenul care odată produs, datorită efectelor sale, îl obligă pe 
asigurător să plătească asiguratului sau beneficiarului despăgubirea sau suma asigurată. Riscul poate fi 
previzibil sau imprevizibil. 



• Evaluarea este activitatea care stabileşte valoarea bunurilor în vederea cuprinderii lor în asigurare. 
Bunurile supuse evaluării trebuie să fie proprietatea personală a asiguratului. 
• Suma asigurată este conform contractului de asigurare, partea din valoarea de asigurare, pentru care 
asigurătorul îşi asumă răspunderea în cazul producerii evenimentului pentru care s-a încheiat asigurarea 
(SA). 
Asigurarea se contractează pe o anumită durată, pentru pagube specificate, presupunând o 
anumită despăgubire? 
• Durata asigurării este perioada de timp în care există raporturi de asigurare între asigurat şi asigurător. 
• Paguba (dauna) reprezintă pierderea exprimată valoric, suferită de un bun asigurat ca urmare a 
producerii unui fenomen împotriva căruia s-a încheiat asigurarea. 
• Despăgubirea de asigurare este suma de bani pe care asigurătorul este obligat să o plătească 
asiguratului, cu scopul de a compensa paguba produsă de riscul asigurat, pe parcursul funcţionării 
contractului de asigurare. 
 
2. ASIGURĂRI OBLIGATORII ŞI ASIGURĂRI FACULTATIVE 

Piaţa asigurărilor reprezintă, în general, locul unde se întâlneşte, în mod reglementat, cererea cu oferta 
de asigurări. 
Cererea de asigurare este reprezentată de persoanele fizice care doresc să încheie asigurări într-un 
anumit moment. 
în România, cererea potenţială de asigurări este mare, cea efectivă este redusă, din cauza slabei culturi 
economice şi a lipsei resurselor băneşti. Aceasta se concretizează în contracte de asigurare încheiate. 
Oferta de asigurare este reprezentată de produsele societăţilor specializate (autorizate să funcţioneze şi 
capabile din punct de vedere financiar să desfăşoare o astfel de activitate de asigurare). 
Tipuri de asigurări 
a. Asigurări obligatorii —sunt acelea care se bazează pe principiul obligativităţii prin lege (ex lege). 
b. Asigurări facultative — sunt acelea care se încheie din proprie iniţiativa de către persoanele fizice (ex 
contracţii). 
Asigurările obligatorii au rolul de a apăra avuţia naţională, interesul economic şi social. Asigurarea 
apare în virtutea legii fără a se cere acordul de voinţă al celor care deţin bunurile respective; raporturile 
dintre asigurat şi asigurător, drepturile şi obligaţiile lor sunt stabilite prin lege. 
Asigurarea obligatorie este fără termen, acţionând tot timpul cât există bunul asigurat. Daca un bun 
asigurat obligatoriu a fost înlocuit cu un altul, din diferite motive, asigurarea rămâne valabilă în continuare, 
deci răspunderea şi obligaţiile celor două părţi nu sunt limitate de timp. 
Exemplul cel mai frecvent de asigurare obligatorie pentru persoane fizice este asigurarea de Răspundere 
civilă obligatorie (RCA) — pentru autoturisme. Aceasta este o asigurare obligatorie prin lege pentru toţi 
posesorii de autovehicule, care acoperă orice daune provocate terţilor în urma unor accidente de circulaţie 
(daune materiale sau vătămări corporale). 
Prima pentru RCA are o valoare fixă, în funcţie de tipul autovehiculului, este stabilită anual de Comisia de 
Supraveghere a Asigurărilor şi este valabilă pentru toţi asigurătorii. 
Asigurările facultative apar în baza contractului de asigurare dintre asigurător şi asigurat. încheierea asi-
gurării facultative depinde de voinţa asiguraţilor, care sunt singurii care pot decide în legătură cu 
contractarea asigurării. 
Asigurările facultative se încheie pentru riscurile necuprinse în asigurările obligatorii sau chiar pentru com-
pletarea asigurărilor obligatorii în scopul de a primi o despăgubire sau o sumă asigurată mai mare. 
Ce este caracteristic unei asigurări facultative? 
Care sunt drepturile şi obligaţiile asiguratului/asigurătorului? Cum şi când se aplică încetează drepturile 
/obligaţiile? 
lată câteva trăsături specifice:  
• se încheie numai în baza acordului de voinţă al părţilor, prin contractul de asigurare; 
• cuprind doar o parte din bunurile aflate în posesia persoanelor; 
• suma. asigurată nu este stabilită de norme, ci la propunerea asiguratului, iar limita sa maximă ţine cont 
de valoarea reală a bunului la momentul încheierii asigurării; 
• sunt mobile, pentru că oferă condiţii de stabilire a asigurării îrrfuncţie de interesele şi posibilităţile 
materiale ale asiguratului; 
• permit completarea asigurărilor obligatorii; 
• sunt valabile numai pentru o anumită perioadă de timp, stabilită clar în contractul de asigurare; la 
expirarea duratei de asigurare, răspunderea asigurătorului încetează, indiferent dacă în această perioadă 
s-a produs sau nu riscul asigurat; 
• intră în vigoare numai după îndeplinirea tuturor condiţiilor stabilite în contractul de asigurare; 
• întârzierea plăţii primelor de asigurare poate duce la rezilierea contractului de asigurare; 
• dacă apar pagube înaintea plăţii primei de asigurare sau după trecerea termenului pentru achitarea 
primei, asigurătorul nu plăteşte despăgubirea. 
Pe piaţa asigurărilor din ţara noastră există şi brokeri de asigurări, 



organizaţi în societăţi pe acţiuni, care se angajează să acţioneze în numele clienţilor, negociind condiţii şi preţuri 
favorabile. Acestea oferă clienţilor lor, cei care încheie poliţe de asigurare prin intermediul societăţii de brokeri, 
servicii gratuite, precum: 
- identificarea şi evaluarea riscurilor; 
- controlul şi gestionarea riscurilor şi avizarea scadenţelor de rate; 
- avizarea expirărilor de contracte; 
- negocierea costurilor de asigurare la preţuri competitive. 

Vom prezenta mai departe o selecţie din cele mai frecvente produse de asigurare întâlnite pe piaţa asigu-
rărilor. 
 
3. PRODUSE DE ASIGURĂRI OFERITE DE SOCIETĂŢILE DE ASIGURĂRI 

Averea familiei, viaţa, sănătatea, studiile copiilor, călătoriile sunt tot atâtea bunuri pe care familiile doresc 
să le protejeze împotriva unor evenimente imprevizibile. Este o cheltuială necesară! Costurile unei 
asigurări sunt incomparabil mai mici decât sumele primite ca despăgubiri în cazul producerii unui 
eveniment asigurat. 
Scopul principal al activităţii societăţilor de asigurare este reducerea sau eliminarea riscurilor la care orice 
persoană fizică este expusă în activitatea cotidiană. 
Asigurări pentru clădiri şi bunuri 
Se pot asigura locuinţe aparţinând persoanelor fizice (case, vile, apartamente, anexe) precum şi 
toate bunurile aflate în acestea? Răspunsul este DA. 
În legătură cu locuinţele persoanelor fizice, riscurile asigurate diferă de la o companie la alta. între riscurile 
ce pot fi asigurate se regăsesc: incendiu, explozie, cutremur, inundaţie, viscol, furtună, alte fenomene 
atmosferice, avarii la instalaţiile de apă, vandalism, furt. 
Asigurările auto facultative sunt dintre cele mai răspândite tipuri de asigurări facultative din România. 
Care sunt caracteristicile unei astfel de asigurări? 
Cum se explică faptul că asigurările auto CASCO sunt cele mai răpândite asigurări facultative din 
România? 
Am selectat caracteristicile cele mai generale şi le vom prezenta sumar. Amintiţi-vă sfatul de la asigurările 
pentru clădiri şi bunuri. Sunt valabile pentru orice contract de asigurare. 
NU UITAŢI! Citiţi totul, mai ales ceea ce este scris foarte mic! 
OBIECTUL ASIGURĂRII: Autovehicule 
RISCURI ASIGURATE 

RISCURI DE BAZA: 
Asigurătorul acordă despăgubiri în limita sumei asigurate asiguratului pentru: 
a. pagubele provocate autovehiculului de ciocniri, loviri, răsturnări, zgârieri, căderea unor corpuri pe autovehicul; 
b. furtul autovehiculului sau al unor părţi componente ori piese ale acestuia; 
c. pagubele produse autovehiculului de incendiu, explozie, diverse distrugeri, ca urmare a incendiului; 
d. pagubele produse autovehiculului de inundaţii, furtună, uragan, cutremur, prăbuşire sau alunecare de teren. 
RISCURI EXTINSE: 
a. poliţa de asigurare acoperă şi cazurile în care autovehiculul este condus de către altă persoană decât asiguratul; 
b. poliţa de asigurare se extinde în afara teritoriului României. 
SUMELE ASIGURATE 

Autovehiculele se asigură la valoarea reală a acestora la data încheierii sau reînnoirii asigurării. Prin valoarea reală a 
autovehiculului se înţelege valoarea de comercializare din nou la data asigurării. 

Riscurile ne ameninţă existenţa, a noastră şi a familiei, la tot pasul şi în orice moment, lată numai câteva 
dintre întrebările legate de grijile care ne frământă şi care pornesc de la riscurile cu care ne confruntăm: 
„Ce vor face ai mei dacă eu dispar? Din ce vor trăi? Cine va plăti creditul? Vor putea păstra casa? Cine va 
plăti şcoala copilului?" 
Astfel de griji sunt întemeiate şi fireşti, dar printr-o asigurare de viaţă li se poate oferi celor asiguraţi mai 
mult¥sîgu-ranţă. 
Am ales pentru exemplificare câteva dintre planurile de asigurare, care există ca produse oferite de piaţa 
asigurărilor. 
• Asigurare de viaţă pe termen limitat care acoperă doar riscul de deces, Iar primele plătite sunt mici în 
raport cu sumalisigurată. Aceasta se utilizează pentru copii fără venituri sau pentru părinţi cu venituri mici, 
al căror susţinător financiar doreşte să îi ştie în siguranţă sau pentru situaţia în care s-a angajat un credit 
pe termen lung. 
• Asigurare de viaţă pe termen nelimitat cu acumulare de fonduri sau o asigurare mixtă de viaţă care 
în caz de deces asigură protecţia celor dragi, dar garantează şi o sumă la supravieţuire, pentru situaţiile în 
care se doreşte acumularea unui fond, lăsarea unei moşteniri. 
• Asigurare tip rentă de studii prin care copiilor le poate fi asigurată suma necesară pentru a-şi continua 
studiile după 18  ani sau un sprijin financiar pentru a-şi porni propria afacere. Această asigurare se face 
atunci când părinţii vor să asigure copiilor lor un start în viaţă 
• Planuri de asigurare pentru pensii. Acestea sunt o alternativă la pensia de stat, care îi propune asigu-
ratului menţinerea standardului de viaţă cu care s-a obişnuit. 



• Pentru cei care călătoresc frecvent există asigurare de călătorii, care oferă temporar, protecţie 
suplimentară. Prin poliţa de asigurare medicală pentru călătorii în străinătate se acoperă cheltuielile făcute 
ca urmare a unei îmbolnăviri sau a unui accident apărut in timpul călătoriei. Este obligatorie pentru 
călătoriile în UE, SUA si alte state si este mai mult decât recomandabilă. 
Concepte-cheie: beneficiar; asiguratori; asigurări facultative; asigurări obligatorii. 
 
 
 
 

 
 
 
 

CAPITOLUL II 
 

GESTIONAREA FIRMEI 
ANALIZA SWOT 

 

• Punctele tari; acestea vin din interiorul firmei. Reprezintă calităţile, avantajele, aspectele pozitive, tangi-
bile şi intangibile, ale firmei.  
Punctele tari adaugă valoare în activitatea firmei, oferă avantaje în faţa concurenţei, pot constitui surse 
pentru succesul organizaţiei în atingerea obiectivelor propuse. 
(S). 
• Ce resurse utile are firma?  
• Ce avantaje are firma faţă de concurenţă? 
• Ce este mai bine realizat în activitatea firmei respective decât in cazul concurenţei? 
• Ce aspecte merg bine în firmă? 
 
• Punctele slabe; acestea vin tot din interiorul firmei. Reprezintă slăbiciunile interne ale firmei, defectele, 
ariile sale de vulnerabilitate; acestea scad valoarea activităţii desfăşurate, plasează firma în dezavantaj 
concurenţial. Din perspectiva managerului, un „punct slab" reprezintă un element ce poate împiedica 
atingerea obiectivelor organizaţiei. Pe de altă parte, odată ce sunt identificate, punctele slabe pot fi 
corectate. în acest sens, depistarea cu acurateţe a punctelor slabe dă mai multă valoare analizei, 
deoarece se vor marca astfel şi zonele de intervenţie pentru îmbunătăţirea activităţii.  

Puncte tari Puncte slabe 

• entuziasmul întreprinzătorilor şi al angajaţilor 
• prezenţa spiritului de iniţiativă 
• dezvoltarea activităţii de design vestimentar şi a 
realizării de serii scurte de produse, destinate unor 
nişe de piaţă 
• realizarea unor produse mai bune calitativ decât 
ale concurenţilor 
• asigurarea resurselor necesare 
• capital social mare 
• impunerea unor standarde de calitate ridicate 

• fiind la început, echipa este lipsită de 
experienţă 
• nu dispun de suficient de multe şi apro 
fundate cunoştinţe în domeniul confec ilor 
pentru tineri 
• resursa umană este uneori insuficient 
calificată 
• dificultăţi în aprovizionare doar de la 
furnizorii români 
• greutăţi privind pătrunderea pe piaţă 

Oportunităţi Ameninţări 

• menţinerea modei tricourilor la tineri 
• trendul spre materiale naturale (bumbac, din care 
sunt realizate tricourile) 
• interesul designerilor calificaţi de a lucra în firme 
producătoare de tricouri din bumbac 
• aducerea unor modele noi pe piaţă 
• posibilităţi mari de absorbţie privind numărul 
cilenţilor ce preferă produsele 100% româneşti 

• interesul crescut al unor firme de 
îmbrăcăminte de a se orienta spre producţia 
de tricouri din bumbac (ceea ce duce la 
creşterea concurenţei) 
• modificări ale legislaţiei privitoare la 
comercializarea hainelor 
• reducerea producţiei naţionale de bumbac 
• scăderea neprevăzută a cursului valuta 



(W). 
• Ce nu merge bine în firmă?  
• Ce aspecte trebuie îmbunătăţite? 
• Ce anume afectează negativ competitivitatea firmei?  
• Ce anume pune firma în dezavantaj faţă de firmele concurente? 
 
• Oportunităţile; acestea se referă la factori din exteriorul firmei, la conjuncturile exterioare pozitive care 
pot avantaja, pot favoriza activitatea firmei şi de care firma poate beneficia. Astfel de aspecte pot fi 
considerate schimbările tehnologice, politice, sociale şi chiar cele economice. Oportunităţile sunt uneori 
şanse oferite de întâmplare, în afara câmpului de influenţare a lor prin management, deşi ele pot influenţa 
pozitiv procesul dezvoltării. Din punctul de vedere al înfiinţării firmei, oportunităţile reprezintă schimbarea 
apărută în mediul de afaceri, în preferinţele consumatorului, care poate fi valorificată prin iniţiative de 
succes.  
Oportunitatea este o proiecţie a „binelui viitor" (good in the future, în engleză) care „aduc lumină" în ceea 
ce priveşte activitatea, strategia firmei /organizaţiei. 
(O). 
• Ce aspecte din evoluţia economiei poate avantaja firma? 
• Ce schimbări în mediul de afaceri avantajează firma?  
• Care sunt condiţiile favorabile dezvoltării activităţii firmei, existente acum pe piaţă? 
 
• Ameninţările; acestea se referă tot la factori din afara firmei care pot constitui conjuncturile negative 
pentru activitatea firmei. Pentru firmă, ameninţările reprezintă limitările, riscurile care se impun organizaţiei 
din partea unui mediu extern aflat în schimbare. Este vorba de condiţionări externe aflate dincolo de 
câmpul de acţiune managerială; ele pot fi atât riscuri tranzitorii, cât şi permanente.  
Ameninţarea este o proiecţie a „răului viitor" (bad in the future, în engleză). 
(T). 
• Care sunt obstacolele cu care se poate confrunta firma în activitatea ei?  
• Care (sunt schimbările globale la nivelul economiei care pot afecta, în mod negativ, firma?  
• Ce măsuri la nivel naţional pot afecta activitatea firmei, într-un mod imprevizibil? 
 
FORMALITĂŢI ÎN VEDEREA ÎNFIINŢĂRII UNEI FIRME 
1. Stabilirea spaţiului care va reprezenta sediul social al firmei (eventual a sediului principal şi a sediilor 
secundare); în acest sens: 
• sediul social al firmei poate fi un spaţiu aflat în proprietatea sau în folosinţa asociaţilor şi administratorilor 
viitoarei firme; 
• se pregătesc actele doveditoare pentru spaţiu: 
- extras de carte funciară de la proprietari/contract de închiriere, subînchiriere, comodat; 
- acordul proprietarilor sau chiriaşilor din spaţiile vecine cu spaţiul în cauză. 
2. Stabilirea denumirii firmei (eventual a emblemei firmei); firma şi emblema se verifică la Oficiul 
Registrului Comerţului (din judeţul în care se stabileşte sediul firmei), de unde se eliberează dovada 
înregistrării şi rezervării acestora. 
3. Întocmirea şi semnarea actului constitutiv al firmei, corespunzător formei juridice pe care asociaţii 
şi administratorii au ales-o (realizată la Notariat); în acesi scop sunt necesare: 
- acte de identificare a asociaţilor şi administratorilor (persoane fizice); 
- acte de identificare a asociaţilor şi administratorilor (persoane juridice): statut, certificat de 

înmatriculare/înregistrare fiscală, certificat de bonitate (capacitate de plată și de credit; solvabilitate) 
bancară; 
- certificat de cazier judiciar pentru asociaţi şi administratori. 
4. Constituirea capitalului social al firmei prin depunerea de către asociaţi şi administratori a 
aporturilor lor în numerar la o bancă (în situaţia unor aporturi în natură se pregătesc actele de 
proprietate pentru acestea). 
5. Achitarea taxei judiciare şi a taxei de timbru pentru înmatricularea firmei. 
6. Pregătirea dosarului de înfiinţare a firmei, cuprinzând toate actele necesare şi depunerea 
acestuia la Oficiul Registrului Comerţului din judeţul unde s-a stabilit sediul firmei. La Oficiul 
Registrului Comerţului au loc: 
- verificarea dosarului de înfiinţare a firmei; 
- controlul legalităţii actelor şi autorizarea înmatriculării firmei, de către judecătoru delegat de tribunalul 
teritorial; 
- transmiterea spre publicare în Monitorul Oficial al României a încheierii judecătorului delegat; 
- înmatricularea societăţii; 
- eliberarea certificatului de înmatriculare şi a încheierii judecătorului delegat. 
7. înregistrarea fiscală a societăţii şi obţinerea codului fiscal de la Administraţie Financiară 
teritorială. 



8. Obţinerea avizelor şi autorizaţiilor necesare funcţionării firmei. 
 
Dosarul de înregistrare a firmei depus la Oficiul Registrului Comerţului va cuprinde mai multe acte 
astfel: 
• cerere-formular O.N.R.C. (Oficiul Naţional al Registrului Comerţului); 
• rezervarea denumirii firmei (în judeţ sau la nivel de ţară); 
• act constitutiv (autentificat de către avocat sau notarul public) la întocmirea căruia trebuie lămurit, în mod 
obligatoriu: 
- obiectul principal de activitate; eventual în paranteză; 
- obiectul secundar de activitate; 
- denumirea firmei (cu numărul rezervării eliberate de către O.N.R.C); 
- asociaţii / administratorii firmei; 
- aportul la capitalul social al fiecăruia dintre asociaţi. 
• cazier fiscal al fiecăruia dintre asociaţii şi administratorii firmei; 
• copia actului de proprietate asupra spaţiului unde se stabileşte sediul social / Contract de comodat 

(împrumut de folosință) sau de închiriere a spaţiului respectiv; 
• acordul asociaţiei de proprietari / locatari; 
• acordul vecinilor (riveranii); 
• copie a CI./ Paşaportului asociaţilor; 
• specimen de semnătură a administratorului (administratorilor) firmei; 
• declaraţii ale asociaţilor firmei (autentificate); 
• procura asociaţilor pentru persoana împuternicită depună dosarul la O.N.R.C. (autentificată); 
• dovada depunerii capitalului social la banca aleasă de asociaţii firmei; 
• declaraţie (formular O.N.R.C.) semnată de către un dintre asociaţi. 
Cu acest dosar complet, se înregistrează firma la Registrul Comerţului. 
 
 
 

MARKETINGUL FIRMEI: INSTRUMENTE UTILIZATE ÎN STUDIUL PIEŢEI. 

 INTRAREA PE PIAŢĂ A FIRMEI 
1. MARKETINGUL FIRMEI: INSTRUMENTE UTILIZATE ÎN STUDIUL PIEŢEI 

Cercetarea de piaţă constă în procesul de investigare a pieţei cu scopul de a studia perspectivele vânzării 

unui produs care să conducă la obţinerea de profit. În funcţie de obiectivul urmărit, studiile pot fi: de 

conjunctură, de piaţă, de distribuţie, de prospectare. 

În activitatea firmelor din ţara noastră se utilizează în principal studiile de conjunctură, de prospectare şi de 

piaţă. Studiul de conjunctură răspunde la întrebarea dacă piaţa este sau nu favorabilă; studiul de 

prospectare serveşte la alegerea pieţei (sau a produsului), iar studiul de piaţă adânceşte cunoaşterea pieţei 

şi a mijloacelor de cucerire a ei. 

Aspectele de interes pentru studiile de piaţă se referă la 

• consum — studiat ca volum şi structură ; 

• concurenţă — informaţii despre existenţă, pondere spaţii neacoperite ; 

• preţ — fixarea unui preţ care să ofere produsuli competitivitate şi să asigure realizarea unui profit. 

Studierea pieţei se poate face prin metode directe şi indirecte. 

• Cercetarea directă. Cea mai importantă metodă de studiere directă a pieţei este chestionarul. Pe lâng. 

acest instrument, în cercetarea directă se mai folo sesc: observarea (structurată sau nestructurată) 

înregistrarea de imagini, interviul, metoda ancheteloi Aceste instrumente se aplica asupra unui 

eşantion. 
Eşantion: grup de persoane selectat dintr-o populaţie astfel încât acesta să fie reprezentativ pentru întreaga populaţie. 

Selecţia grupului este rezultatul alegerii prin diverse tehnici (adesea pe baza selecţiei aleatoare) cu scopul investigării 

lor în locul întregii populaţi 

• Cercetarea indirectă. Aceasta cuprinde: analiza vânzărilor, analiza produsului, studiile demografice, 

studiile monografice, cele de distribuţie, de promovare, de motivaţie, de creativitate şi de previziune. 

În continuare prezentăm câteva dintre tehnicile de cercetare a pieţei. 

> CHESTIONARUL 

Chestionarul este o succesiune logică de întrebări (cele mai multe cu răspunsuri multiple), utilizat în 

culegerea datelor necesare unei cercetări. 

Cerinţe în elaborare: 

• să răspundă obiectivelor cercetării; 

• să fie inteligibil pentru cel chestionat; 

• să nu fie prea lung (pentru a menţine viu interesu respondentului). 



Structura unui chestionar: 

• o formulă scurtă de adresare; 

• câteva întrebări de introducere (de exemplu: „Cu o scop sunteţi acum în acest magazin?); 

• întrebare/întrebări filtru, pentru separarea celor interesaţi de produs de ceilalţi („Cu ce frecvenţă efec 

tuaţi cumpărături în acest magazin?"); 

• întrebări de control (de verificare a sincerităţii celor chestionaţi), de exemplu: „Gradul de satisfacţie în 

raport cu produsele oferite de magazin este: a) foarte bun; b) bun; c) mulţumitor; d) nemulţumitor; 

e) nu ştiu, nu mă interesează"; 

• un set de întrebări de clasificare cu referire la respondenţi (caracteristici de vârstă, sex, domiciliu, 

venituri, studii, profesie). 

> INTERVIUL 

Interviul se desfăşoară pe baza unei grile de interviu. Caracteristic este faptul că subiectul / subiecţii 

intervievat / intervievaţi pot răspunde liber, exprimă ceea ce gândesc. Aceasta reprezintă un avantaj. 

Dezavantajul este reprezentat de faptul că aceste răspunsuri sunt greu de cuantificat. Operatorul de interviu 

pune în mod prioritar „întrebări deschise", la care nu există variante de răspuns. 

> OBSERVAREA STRUCTURATĂ 

Este o metodă care se bazează pe o grilă de observaţie (instrument în care sunt trecute în formă organizată 

tipurile de comportament care trebuie observate). Presupune o cunoaştere prealabilă a fenomenului 

cercetat, cunoaştere care permite elaborarea grilei de observaţie. 

> OBSERVAREA NESTRUCTURATĂ 

Este o tehnică utilizată în studiul pieţei, atunci când nu se cunosc date asupra fenomenului cercetat, fapt 

care face imposibilă utilizarea unui instrument dinainte pregătit pentru înregistrarea informaţiilor 

Specialiştii în marketing sunt uniţi în Asociaţia Română de Marketing 

Direcţiile în care se derulează studiile de piaţă vizează: 

• cercetarea ofertei (dinamica acesteia, manifestată prin diversificare şi înnoire sortimentală, respectiv 

gradul de învechire, adică ciclul de viaţă al produsului); 

• prospectarea cererii— studiul caracteristicilor acesteia; 

• analiza comportamentului consumatorului, care se referă la atitudinile, deciziile pentru cumpărare 

determinate de: • motivele de cumpărare sau necumpărare • preferinţele consumatorului • intenţiile de 

cumpărare • deprinderile de cumpărare • obiceiurile de consum • reprezentările asupra mărfurilor. 

Înscriindu-se în sfera cercetărilor calitative, studierea comportamentului consumatorului asigură 

semnalarea existenţei şi a manifestării unei anumite dimensiuni comportamentale şi distribuţia de frecvenţă 

a acesteia în rândul purtătorilor cererii. 
Marketingul a apărut în SUA la începutul secolului al XX-lea. Termenul „marketing" este de origine anglo-saxonă şi 

provine de la verbul to market, care înseamnă a desfăşura tranzacţii de piaţă, a cumpăra şi a vinde. 

 

2. INTRAREA PE PIAŢĂ A FIRMEI. CICLUL DE VIAŢĂ AL PRODUSULUI 

Intrarea pe piaţă este legată de lansarea unui produs, iar pentru aceasta trebuie să se identifice nevoile 

specifice ale unei categorii de consumatori. Aceştia reprezintă potenţialii clienţi care vor constitui piaţa-

ţintă. Aceasta răspunde la întrebări precum: 

• ce vindem? 

• cui vindem? 

• cum vindem? 

• contra cui vindem?, întrebări fireşti pentru iniţiatorii de firme care doresc să intre pe piaţă. 

Realizarea obiectivului firmei, de intrare pe piaţă, presupune cunoaşterea ciclului de viaţă al produsului. 

Ciclul de viaţă al produsului se referă la intervalul de timp cuprins între momentul lansării unui produs pe 

o piaţă dată şi cel al retragerii sale definitive de pe piaţa respectivă. 

Ciclul de viaţă al produsului presupune mai multe etape: 
Etapa de lansare a produsului are ca principal obiect acela de a informa consumatorii în legătură cu 

apariţia, noului produs. Cheltuielile în această etapă sunt mari vânzările mici, iar profiturile neglijabile, 

uneori chiar negative. 

Etapa de creştere este caracterizată de sporul vânzărilor şi profitului. Este etapa în care firma urmăreşte 

să-şi maximizeze cota de piaţă şi să-şi creeze o marcă puternică. Consumatorii sunt numeroşi, dar apar şi 

mulţi concurenţi 

Etapa de maturitate se caracterizează prin stabilizarea volumului vânzărilor. Firma acţionează acum  

pentru îmbunătăţirea caracteristicilor produsului, pentru extinderea garanţiei şi a serviciilor post-vânzare 

sau pentru reduceri de preţuri. Se realizează un consum de masă dar şi competiţia se află la cel mai înalt 

nivel. Promovarea este intensivă şi competitivă. 



Etapa de declin este aceea în care vânzările scad puternic, pe măsură ce alte produse de substituţie apar pe 

piaţă sau interesul consumatorilor faţă de produs dispare. Firma verifică dacă mai sunt posibilităţi de a 

realiza profit şi urmăreşte momentul optim de abandonare a produsului. 

 

3. POLITICA DE PRODUS 

Politica de produs are în vedere comportamentul pe care îl adoptă o firmă cu privire la tipul şi numărul 

produselor ce fac obiectul activităţii proprii cu scopul intrării şi menţinerii pe piaţă. 

Principalele componente ale politicii de produs sunt: cercetarea produsului, proiectarea şi realizarea 

produselor noi, asigurarea legală a produsului, pregătirea portofoliului produsului (acesta cuprinde 

informaţii relevante despre produs, motivaţia de cumpărare a produsului de către clienţi, metode de 

atragere a unor noi clienţi, profitul aşteptat). 

Politica de produs are în vedere aspecte diverse, cu referire la: 

• componente corporale — proprietăţi tehnice şi fizice concrete ale unui produs (greutate, volum, durata 

de viaţă); 

• componente acorporale — elemente ca: marca, numele, instrucţiuni de utilizare, preţul, servicii 

asigurate pentru produs (instalarea, termenul de garanţie, service-ul); 

• comunicarea referitoare la produs— informaţii transmise cumpărătorului potenţial (acţiuni de 

promovare, publicitate) cu scopul de a facilita prezentarea produsului şi de a impulsiona decizia de 

cumpărare; 

• imaginea produsului, atribut simbolic — modul în care produsul îl reprezintă pe consumator şi 

modalitatea în care acesta doreşte să fie perceput de cei din jur. 

Politica de produs se concretizează în strategii ale firmei referitoare la dimensiunile, structura şi 

dinamica gamei de produse realizate sau comercializate. 

După gradul de înnoire a produselor, întreprinderea are la dispoziţie următoarele strategii de produs: 

- strategia menţinerii gradului de noutate — introducerea şi eliminarea anuală a aceluiaşi număr de 

articole fară a se afecta structura gamei de produse; 

- strategia perfecţionării produselor — îmbunătăţirea permanentă a parametrilor calitativi ai produselor; 

- strategia înnoirii produselor — este cea mai riscantă alternativă strategică şi presupune lansarea unor 

produse noi, destinate fie aceluiaşi segment de clientelă, fie unor segmente noi. 

În funcţie de dimensiunile gamei de produse, fima poate opta pentru una dintre următoarele variante 

strategice: 

• strategia stabilităţii sortimentale— menţinerea dimensiunilor gamei de produse, urmărindu-se 

stabilitate poziţiei firmei pe piaţă şi păstrarea prestigiului său; 

• strategia de selecţie sau de restrângere sortimentală — simplificarea gamei ca urmare a eliminării  

produselor aflate în faza de declin a ciclului de viaţă şi celor cu un grad de uzură morală ridicată; 
 

4. POLITICA DE PREŢ 

Preţul reprezintă cea mai mobilă componentă a poliiticilor de marketing. El poate fi modificat rapid, spre 

deosebire de celelalte componente, iar schimbările de preţ atrag, de regulă, un răspuns imediat din partea 

pieţei. Răspunsul este că, în stabilirea politicii de preţ pentru propriile produse, firma se poate orienta în 

funcţie de criterii diverse, ceea ce poate face ca nivelul preţului să varieze destul de mult. 

1.  Stabilirea preţului în funcţie de costuri: 

• porneşte de la premisa că preţul trebuie să acopere integral costurile şi să permită obţinerea unui profit 

net; 

• nu poate fi utilizată întotdeauna, din cauza faptului că ţine seama prea mult de mediul intern şi prea puţin 

de mediul extern al întreprinderii; 

• este modalitatea care pare a fi cea mai raţională. 

2. Stabilirea preţului în funcţie de cerere (valoarea percepută de consumator): 

• face ca acestea să intervină ca instrument de echilibrare a cererii cu oferta; 

• constă în forţarea nivelului preţului „atât cât suportă piaţa"; 

• poate fi influenţată de o insatisfacţie a consumatorilor care conduce la o scădere a eficienţei economice pe 

termen lung; 

• este o modalitate mai rar utilizată. 

3. Stabilirea preţului în funcţie de concurenţă: 

• constă în compararea preţurilor produselor unei firme, cu cele ale celorlalţi competitori, ce are ca rezultat 

nivelul optim al preţurilor ce vor fi practicate pentru propria ofertă; 

• este modalitatea cu frecvenţa cea mai mare în practică. 



Fundamentarea strategiei de preţ la nivelul firmei, astfel încât să se poate asigura un nivel optim între 

resursele cheltuite şi rezultatele obţinute, trebuie să ţină seama de nivelul, diversificarea şi mobilitatea 

preţurilor. 

Nivelul preţurilor poate fi considerat criteriul dominant de alegere a variantelor strategice. Alături de 

caracteristicile produsului, discutarea nivelului preţului este foarte importantă. Raportul calitate - preţ este 

de multe ori hotărâtor în decizia finală de achiziţionare a produsului, în funcţie de acesta se conturează mai 

multe strategii alternative în funcţie de care firmele aleg: strategia preţurilor înalte, strategia preţurilor 

moderate, strategia preţurilor scăzute. 

Gradul de diversificare a preţurilor este criteriul în funcţie de care firma îşi poate propune folosirea unei 

palete de preţuri de lărgimi diferite. Opţiunea ei în această privinţă este vizibil condiţionată de strategia de 

produs şi, implicit, de cea de piaţă. Strategiile alternative sunt: strategia preţurilor nediversificate şi 

strategia preţurilor diversificate. 

Gradul de mobilitate a preţurilor se referă la măsura în care stabilitatea ori mobilitatea preţurilor poate fi 

decisă sau măcar influenţată de firmele în cauză. Strategiile între care se poate opta sunt de regulă: 

strategia preţurilor cu mobilitate ridicată, strategia preţurilor cu mobilitate medie, strategia 

preţurilor cu mobilitate scăzută. 
 

5.POLITICA DE PLASAMENT Şl POLITICA DE PROMOVARE 

Distribuţia se referă la totalitatea activităţilor economice care au loc pe „traseul" parcurs de marfă între 

producător şi consumatorul final. 

Gestionarea întregului traseu, economic şi fizic, pe care trebuie să-l parcurgă produsele firmelor, face 

obiectul politicii de distribuţie a acestora, de plasament. 

Distribuţia cuprinde două componente distincte: canalele de distribuţie, adică partea economică a traseului 

mărfurilor, şi logistica mărfurilor (distribuţia fizică), care are în vedere latura fizică a traseului de la 

producător la consumatorul final. 

1. Canalul de distribuţie reprezintă drumul parcurs de produs de la locul obţinerii şi până la locul unde se 

consumă. 

2. Logistica mărfurilor, sau distribuţia fizică, are drept componente principale ale traseului parcurs de 

mărfuri, următoarele activităţi: transportul mărfurilor, stocarea mărfurilor, depozitarea mărfurilor, 

manipularea fizică a mărfurilor, distribuţia inversă (recuperarea ambalajelor returnabile de la 

consumator), fluxurile informaţionale. 

Strategiile de distribuţie sunt stabilite de specialiştii în marketing, care sunt pregătiţi să dezvolte o 

strategie având la dispoziţie trei opţiuni: 

• distribuţia intensivă — distribuirea produselor sau serviciilor printr-un număr cât mai mare de unităţi de 

desfacere. Este cea mai potrivită modalitate de distribuţie pentru bunurile şi serviciile de larg consum şi o 

parte a bunurilor industriale; 

• distribuţia selectivă — este utilizată de către firmele care produc bunuri la achiziţionarea cărora 

cumpărătorii preferă să petreacă mai mult timp în unităţi de desfacere specializate (biciclete, echipamente); 

• distribuţia exclusivă — utilizată de producătorii care doresc să păstreze controlul asupra distribuirii 

produselor lor, urmărind o bună imagine a acestor produse, dar şi adaosuri comerciale ridicate. Este 

frecvent întâlnită în cazul autoturismelor de clasă, aparatură electronică, vestimentaţie de marcă.. 

Politica de promovare 

Promovarea reprezintă acea parte a procesului de comunicare a firmei prin care aceasta, folosind un 

ansamblu de metode şi tehnici, încearcă să influenţeze comportamentul clienţilor în vederea obţinerii de 

profit pe o perioadă cât mai lungă de timp. 

Această componentă a politicii de marketing a firmei este foarte importantă pentru că ea asigură de fapt 

legătura permanentă a firmei cu piaţa pe care acţionează. Fără această legătură permanentă (recepţionare şi 

transmitere de informaţii), politica de marketing a firmei este sortită eşecului, iar firma ar dispărea de pe 

piaţă. 

O problemă importantă în această direcţie este eficienţa cu care se realizează acest schimb de informaţii 

între firmă şi piaţă, dat fiind faptul că firma trebuie să obţină un anumit rezultat faţă de resursele alocate 

pentru realizarea acestui proces. 

Cele mai cunoscute şi des utilizate categorii de activităţi promoţionale sunt: publicitatea, promovarea 

vânzărilor, relaţiile publice. 

Foarte importantă este coordonarea acestor tipuri de activităţi promoţionale, astfel încât firma să realizeze o 

comunicare promoţională cu rezultate cât mai bune şi cu cheltuieli cât mai mici. 

Principalele etape ale procesului de fundamentare a politicii şi strategiei promoţionale vizează: • definirea 

obiectivelor politicii promoţionale • identificarea publicului-ţintă • determinarea bugetului 



promotional • alegerea şi realizarea mesajului promotional • selectarea mediilor de comunicare • 

evaluarea eficienţei activităţilor promoţionale. 

Activitatea promoţională este strâns legată de celelalte activităţi de marketing. De aici necesitatea atenţiei 

speciale în elaborarea mixului promotional şi, implicit, a alegerii celor mai bune strategii şi tactici pentru 

realizarea obiectiului propus. 
 

CONCLUZII 

Succesul intrării pe piaţă depinde în mare măsură de capacitatea întreprinzătorului de a sesiza şi fructifica 

oportunităţile pieţei, puse în evidenţă de rezultatele cercetărilor de marketing, ale studiilor de piaţă. Acestea 

sunt temeiul elaborării unor politici şi strategii cu privire la produs, preţ, distribuţie şi promovare. Eficienţa 

proprie şi răspunsul la solicitările pieţei sunt condiţii ale intrării oricărei firme pe piaţă. 

Echipa firmei de exerciţiu a înţeles că pentru obţinerea unor rezultate bune la intrarea firmei pe piaţă este 

necesară o viziune de ansamblu asupra componentelor mixu-lui de marketing (politica de produs, politica 

de preţ, politica de distribuţie, politica promoţională). 
 

Aplicarea chestionarului în studiile de piaţă 

Concepte cheie: marketing; eşantion; interviu; ciclu de viaţă al produsului 

 

ELABORAREA PLANULUI DE AFACERI; STRUCTURA PLANULUI 
1. Elaborarea planului de afaceri 
Planul de afaceri este un instrument esenţial în activitatea de planificare / conducere a unei afaceri. 

Planul de afaceri este un document care descrie afacerea, resursele de care dispun proprietarii acesteia, piaţa, activităţile care urmează să 

fie întreprinse, rezultatele vizate. 

Planurile de afaceri se deosebesc prin formă şi conţinut. 

Elaborarea planului de afaceri poate avea în vedere afaceri noi, dar şi afaceri existente, în derulare. În acest sens, în primul caz, planul de afaceri 
poate fi un instrument de lucru pentru iniţierea şi dezvoltarea unei afaceri, iar în al doilea caz este un instrument de management al unei firme. În 
mod corespunzător, în structura planului de afaceri sunt incluse elemente şi informaţii subordonate obiectivelor vizate. 
Tipuri de planuri de afaceri în funcţie de scopul lor: 
• Plan de afaceri iniţial (elaborat pentru iniţierea unei afaceri). 
• Plan de afaceri strategic (elaborat pentru dezvoltarea afacerii pe termen mediu sau lung). 
• Plan de afaceri pentru obţinerea unui împrumut bancar, unor finanţări. 

A. Pentru o firmă nouă, planul de afaceri reprezintă instrumentul prin care întreprinzătorul poate coordona procesul de înfiinţare şi 

desfăşurare a activităţii firmei. 
Elaborarea planului de afaceri presupune mai multe etape: 
• documentarea, culegerea informaţiilor; 
• planificarea efectivă a activităţii firmei; 
• redactarea propriu-zisă a planului. 

B. în măsura în care vizează dezvoltarea unei afaceri existente, obţinerea unei finanţări, planul de afaceri are un rol esenţial în realizarea 

efectivă a dezvoltării vizate, a obiectivelor propuse. În această situaţie, planul va include şi date semnificative despre rezultatele anterioare 
obţinute de firmă. 

2. Structura planului de afaceri 
Structura unui plan de afaceri nu are o formă unică. Cu toate acestea, în structura planului de afaceri pentru afaceri noi, pot fi identificate 

următoarele elemente structurale principale: 
• Prezentarea firmei • Descrierea afacerii • Planul managerial • Planul operaţional • Planul de marketing • Planul financiar. 

Ce presupun componentele structurale ale planului de afaceri? 
Prezentarea firmei ocupă un loc important în elaborarea planului de afaceri, deoarece exprimă calitatea ofertei firmei prin includerea unor 

aspecte principale referitoare la firmă în ansamblul ei (date de identificare a firmei). 

Exemplu 
Prezentarea firmei. Date de identificare 

1. Denumirea firmei: „Altfel Design SA" 
2. Forma juridică de constituire: S.A. —societate pe acţiuni 
3. Adresa sediului central, telefon / fax, E-mail: Str. Smârdan nr. 13, Bucureşti, tel./fax 3.30.47.15, E-mail: altfel_design@yahoo.com 

4. înmatriculată la Oficiul Registrului Comerţului cu nr. J14/3434/ 17.03.2006, cod fiscal R22111443: 

 5. Valoarea capitalului: 47 000 Euro 

 6. Natura capitalului social (public/privat; român/străin, mixt) 

7. Asociaţi, acţionari principali (persoane fizice sau juridice)     

    

Numele şi 
prenumele 

Adresa, nr. de telefon 
Pondere în 

capital 
social 

   Andreescu 
Valeriu 

Str. Zorilor nr. 3, Bucureşti, tel. 3.40.20.11 51% 

  Andrei Sabina 
Str. Brâncuşi nr. 12, Bucureşti, tel. 
3.20.20.12 

31% 

Diaconescu Radu 
B-dul Aviaţiei nr. 14, Bucureşti, tel. 
3.65.23.57 

18% 

mailto:altfel_design@yahoo.com


 
 
 

 
 
 

 
 
 
8. Conturi bancare deschise la: 

BRD (Euro) 
9. Tipul principal de activitate: conform codului CAEN: producţie — fabricarea de articole 

de îmbrăcăminte. 

 
Descrierea afacerii presupune prezentarea activităţii care urmează să fie desfăşurată. 

Stadiul afacerii poate fii: 
• proiect 
• fază iniţială 
• în derulare 

Fazele unei afaceri pot fi: 
• lansare 
• avânt 
• maturitate 

Exemplu 
1. Data începerii activităţii (sau preconizată pentru începerea afacerii): 1.11.2007 

2. Stadiul actual al afacerii: fază iniţială 

3. Faza în care se situează afacerea propusă: lansare 

4. Categoria de produs realizată efectiv: confecţii îmbrăcăminte pentru adolescenţi — băieţi, fete (tricouri, bluze) 

5. Strategia firmei: misiunea, obiectivele firmei Misiunea firmei: 
• fabricarea şi desfacerea unor produse de confecţii îmbrăcăminte (tricouri, bluze pentru băieţi şi fete), produse     de serie, design modern şi 

atrăgător; 
• impunerea produselor pe piaţă; 
• dezvoltarea eficientă şi profitabilă a firmei.  

Obiectivele firmei: 
• creşterea vânzărilor cu 20% pe an; 
• creşterea profitului cu 25% pe an; 
• asigurarea calităţii produselor. 

6. Principalii furnizori de materii prime şi materiale 

 
Planul managerial include informaţii cu privire la: 

• organigrama firmei (care prezintă compartimentele şi relaţiile de subordonare dintre acestea, distribuţia posturilor); 
• echipa managerială, responsabilităţi şi atribuţii ale acesteia; 
• structura de personal (personalul angajat, program de lucru). 
• Managerul / echipa managerială au un rol esenţial în iniţierea, dezvoltarea şi derularea afacerii. 

Managementul firmei se bazează pe o strategie elaborată de întreprinzător, care răspunde în acest fel la întrebări definitorii pentru iniţierea, 

existenţa şi evoluţia firmei; managementul bazat pe strategie se numeşte management strategic şi reprezintă un ansamblu de decizii şi acţi-

uni, concretizate în elaborarea şi aplicarea de planuri proiectate pentru realizarea obiectivelor firmei. Strategia fundamentează politica firmei, 
concretizată în planul 
 anual al firmei şi/sau în planuri pe anumite domenii (operaţional, marketing, financiar etc.). 

 
Exemplu 
Organigrama firmei „Altfel Design SA" 
 
 
 
 
 
 
 

Tipul de materie primă Furnizor preconizat 

Materiale din bumbac Întreprinderi de profil 
româneşti 

Materiale auxiliare Întreprinderi de profil 
româneşti 

TIPUL DE 

MATERIE PRIMĂ 
FURNIZOR 

PRECONIZAT 

MATERIALE DIN 

BUMBAC 
ÎNTREPRINDERI 

DE PROFIL 

ROMÂNEŞTI 

MATERIALE 

AUXILIARE 
ÎNTREPRINDERI 

DE PROFIL 

ROMÂNEŞTI 



 
 
Echipa managerială 

• Personalul 
■ Număr total de salariaţi: 34. 
■ Structura numerică de personal 
- personal direct productiv (muncitori, maiştri, ingineri): 28; 
- personal indirect productiv (administrativ, marketing, desfacere): 6. 

 
 
Planul operaţional prezintă modul în care strategia afacerii este 

transpusă în practică. 

Exemplu: Planul operaţional al afacerii în primul an de activitate 

 

Acţiuni întreprinse 

Termene de realizare(lunare) 

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

Constituirea, înregistrarea firmei x x           

Amenajarea spaţiului, 
asigurarea utilităţilor 

  x x         

Achiziţie, montaj de utilaje     x        

Achiziţie de materie primă, 
materiale 

     x       

Angajare de personal     x x       

Probe tehnologice       x x     

Realizarea producţiei planificate         x    

 
Planul de marketing presupune, aşa cum aţi învăţat în lecţiile anterioare, includerea de informaţii referitoare la: 

• produsul oferit; 
• piaţa vizată, clienţii potenţiali; 
• mediul concurenţial; 
• strategia de promovare şi vânzare a produsului. Elaborarea planului de marketing este precedată de 
cercetarea de marketing; informaţiile rezultate fundamentează deciziile de marketing. 

Planul financiar, aşa cum veţi învăţa în lecţiile următoare, este elaborat în funcţie de scopul afacerii; reflectă cheltuielile prevăzute pentru 

iniţierea şi derularea afacerii şi sursele financiare pentru acoperirea acestora. Cel mai simplu plan financiar include două capitole de cheltuieli: 
• cheltuieli pentru începerea afacerii; 
• cheltuieli operaţionale, pentru susţinerea afacerii până în momentul în care devine profitabilă. 
Angajare de personal Probe tehnologice 
Realizarea producţiei planificate 

Cheltuielile pentru începerea afacerii 
• înfiinţarea şi autorizarea firmei; 

• achiziţionarea / amenajarea spaţiului; 
• cumpărarea / închirierea de utilaje şi echipamente; 

Nume şi prenume Funcţia Studii/Specializări 

Andreescu Valeriu Director 
general 

Inginer; curs postuniversitar 
de. „Design vestimentar" 

Andrei Sabina Director 
adjunct 

Inginer 

Diaconescu Radu Director 
adjunct 

Inginer 



• cheltuieli de personal; 
• cheltuieli administrative 
Cheltuielile operaţionale 

• cheltuieli de personal; 
• cheltuieli administrative; 
• cheltuieli cu materia primă, materiale, producţie şi distribuţie 

3. Importanţa planului de afaceri 
Planurile de afaceri diferă între ele deoarece au în vedere firme diferite care iniţiază afaceri diferite. Acest lucru explică importanţa planului de afaceri 
ca instrument de lucru necesar întreprinzătorului; prin planul de afaceri întocmit, întreprinzătorul demonstrează că are o imagine de ansamblu asupra 

afacerii şi asupra perspectivelor acesteia. De fapt, prima dată, firma apare în mintea întreprinzătorului; el porneşte de la ideea de afacere şi poate 

să ajungă la o viziune a afacerii; în acest caz poate să treacă, prin stabilirea unei strategii (pentru realizarea viziunii), la planul de afacere. 
Corelaţia menţionată poate fi urmărită cu ajutorul schemei de mai 
jos.

 
Astfel, planul de afaceri permite: 
• formularea clară a obiectivelor acesteia; 
• planificarea atentă a etapelor de realizare a afacerii, a activităţilor, formularea unei strategii coerente; 
• stabilirea necesarului de resurse pentru derularea afacerii; 
• stabilirea orientării firmei; 
• utilizarea sa în moduri diferite: instrument intern (ghid pentru luarea deciziilor, instrument de control în raport cu rezultatele obţinute), instrument 
extern, de reiaţionare cu alţi agenţi economici (finanţatori, furnizori, clienţi etc); 
• identificarea nevoilor clienţilor potenţiali şi stabilirea mijloacelor necesare satisfacerii lor; 
• diminuarea riscurilor, prin luarea în considerare a oportunităţilor pe care le poate folosi firma. 
Orice plan de afaceri, pentru a fi cu adevărat util întreprinzătorilor în conducerea unei afaceri, trebuie: 

 să fie simplu, sugestiv, clar, aplicabil, uşor de urmat; 

 să propună obiective concrete şi măsurabile; 

 să fie realist; 

 să fie bine întocmit, revizuit periodic. 

 

 

 
BUGETUL DE VENITURI ŞI CHELTUIELI PENTRU ACTIVITĂŢILE PROPUSE 

1. Bugetul de venituri şi cheltuieli şi importanţa întocmirii acestuia 

În orice firmă, acţiunea financiară precede orice acţiune tehnică, economică sau organizatorică. Mai 
întâi se procură resursele financiare necesare şi apoi are loc fluxul real de bunuri. Se poate spune, aşadar, 
că decizia de natură financiară precede orice decizie economică, rezultând de aici, importanţa elaborării şi 
fundamentării bugetului oricărei afaceri. 
Bugetul de venituri şi cheltuieli este un instrument managerial care asigură, în expresie financiară, dimen-
sionarea obiectivelor firmei, a cheltuielilor, veniturilor şi rezultatelor, precum şi evaluarea eficienţei economice 
a firmei. 
Este format, potrivit denumirii, din venituri şi cheltuieli.Pentru o firmă care funcţionează de mai mulţi ani, 
elaborarea bugetului de venituri şi cheltuieli ia, de regulă, ca reper situaţia financiară înregistrată în perioada 
anterioară. 
În aceste condiţii, în elaborarea bugetului de venituri şi cheltuieli şi în fundamentarea principalilor indicatori 
de buget se vor avea în vedere următoarele repere orientative: 
• punerea în practică a activităţilor din planul de afaceri; 
• realizarea obiectivelor asumate de firmă. 
Bugetul este detaliat pe elemente de venituri şi cheltuieli. 
Cheltuielile din activitatea curentă sunt cheltuieli de producţie şi se referă la activitatea propriu-zisă a 
firmei, desfăşurată în urma derulării afacerii la capacitatea maximă. Cheltuielile de producţie totale includ mai 
multe componente: 
• cheltuielile de producţie directe; 
• cheltuielile de producţie indirecte. 
Reamintim: 
Cheltuielile de producţie directe: 
• cheltuieli cu materii prime, materiale; 
• cheltuieli cu salariile directe; 
• cheltuieli cu energie, alte utilităţi; 

• aite cheltuieli directe. 
 
 
Cheltuielile de producţie indirecte: 

viziunea afacerii 

(“Vreau să fabric tricouri şI 

bluze”) 

 

ideea de afacere 

planul afacerii 

(pentru aplicarea strategiei) 

strategia afacerii 

(“Care este esenţa afacerii”) 



22 

 

• cheltuieli administraţie / management; 
• cheltuieli de birou / secretariat; 
• cheltuieli de transport; 

• cheltuieli de pază; 
• cheltuieli de protecţia muncii; 
• alte cheltuieli indirecte. 

Veniturile din activitatea curentă presupun detalierea volumului vânzărilor pentru fiecare categorie de 
produs şi se referă la activitatea propriu-zisă a firmei, desfăşurată în urma derulării afacerii la capacitatea 
maximă. 
La sfârşitul perioadei pentru care s-a întocmit bugetul, prevederile făcute trebuie comparate cu realizările 
obţinute. Comparaţia va fi urmată de analiza acesteia. în situaţia în care, de exemplu, cheltuielile vor fi mai 
mari decât cele previzionate, analiza trebuie să se finalizeze cu identificarea cauzelor care au dus, la acest 
rezultat şi a măsurilor care trebuie să determine evitarea unei asemenea situaţii, pe viitor. 
 

 
 

Completaţi rubricile coloanei „Realizări" din tabelul de mai sus, astfel încât situaţia firmei „Altfel Design SA" 
să fie mai bună în raport cu cea previzionată. Explicaţi cauzele care puteau determina această situaţie. 
 
 
 
Importanţa întocmirii bugetului de venituri şi cheltuieli 
În lipsa unui plan financiar, întreprinzătorul / întreprinzătorii nu ar avea drept repere decât realizările anilor 
anteriori sau realizările concurenţei. într-o economie în continuă schimbare, doar raportarea la rezultatele 
obţinute anterior nu poate fi relevantă pentru desfăşurarea activităţii viitoare. 
Importanţa bugetului de venituri şi cheltuieli poate fi evidenţiată astfel: 
• oferă repere pentru activitatea firmei şi pentru aprecierea acesteia; 
• permite monitorizarea activităţii firmei şi exercitarea controlului financiar, prin compararea realizărilor cu 
previziunile; 
• ajută întreprinzătorii să gestioneze toate aspectele planului lor de afaceri, având rolul de a orienta activi-
tatea firmei spre scopuri bine definite: rentabilitate, lichiditate, diminuarea riscurilor etc; 
• fundamentează măsuri de corectare atunci când se impun; pe baza lui, conducerea firmei va decide în 
fiecare lună, dar şi la sfârşit de trimestru şi de an asupra modificărilor de previziuni care se impun, însoţite, 
după caz, şi de măsuri noi pentru îmbunătăţirea activităţii. 
ÎNTREPRINZĂTORUL ŞI FIRMA 22 
DICŢIONAR 
Bilanţul este o situaţie întocmită periodic, sub formă de balanţă, care reflectă ceea ce posedă o întreprindere 
(activul) şi ceea ce datorează (pasivul). 
Bilanţul contabil este un document cumulativ care reflectă tranzacţiile financiare pe care le realizează o 
firmă, într-o perioadă de timp. 



23 

 

Rolul bilanţului contabil poate fi urmărit pe două planuri: 
• furnizează informaţii care fundamentează deciziile financiare ale firmei; acestea pot fi: 

■ decizii interne, referitoare la alocarea fondurilor pentru compartimentele firmei,   suplimentarea 
unor cheltuieli etc; 

■ decizii externe, referitoare la efectuarea unor investiţii, împrumuturi, încheierea de contracte etc. 
• evidenţiază capacitatea firmei de a realiza plăţi, pe termen: 

■ scurt, pentru acoperirea cheltuielilor necesare desfăşurării activităţii firmei; 

■ mediu şi lung, în condiţiile realizării unor investiţii, ale contractării unor împrumuturi, ale 
achiziţionării de noi spaţii pentru dezvoltarea afacerii etc. 

Ce decizie ati lua voi 
Dacă aţi fi în situaţia unui antreprenor, aţi elabora un plan financiar sau v-aţi orienta doar după rezultatele 
anterioare? 
 
2. Fluxul de numerar (cash flow) 

Fluxul de numerar (cash flow, în engleză) este un instrument de planificare financiară; reprezintă circuitul 
banilor sub formă de intrări şi ieşiri de bani în/din firmă, pe o perioadă determinată de timp. 
Fluxul de numerar se regăseşte în bilanţul contabil; furnizează, pentru o anumită perioadă de timp, o 
proiecţie financiară a următoarelor date: 

• disponibilităţile băneşti cu care demarează afacerea (pot fi în casă şi la bancă; includ şi capitalul social 
al firmei vărsat în numerar); 

• intrări de numerar previzionate prin încasări din activitatea de exploatare, din datorii financiare, din alte 
surse etc; 

• ieşiri de numerar previzionate, care includ: plăţi pentru activitatea de exploatare, plata impozitelor, taxe-
lor, rambursări de credite, plata unor dobânzi etc. 
Imaginea de mai jos oferă o prezentare sugestivă a fluxurilor de numerar (a intrărilor şi a ieşirilor de bani 
în/din firmă). 
SITUAŢIA FLUXULUI DE NUMERAR DINTR-O ANUMITĂ PERIOADA PENTRU FIRMA “ ALTFEL DESIGN SA”
 
Numerar în casă din perioada anterioară 
100 000 lei 
 
Venituri 
- numerar    300 000 lei din vânzări 
- numerar din împrumuturi 
- alte venituri în numerar  
Total venituri 
300 000 lei 
Numerar disponibil 
400 000 lei 
 
Cheltuieli fixe 
- salarii personal administrativ 30 000 lei 
- chirie 
- impozite      32 000 lei 
- asigurări      30 000 lei 
- altele 7 000 lei 
Cheltuieli variabile 
- salarii directe       100 000 lei 
- achiziţii materieprimă        100 000 lei 
- altele 7 000 lei 
Total cheltuieli 
306 000 lei 
Total numerar 
la sfârşitul perioadei 
94 000 lei 
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Fluxul de numerar (intrări şi ieşiri) poate fi redat ca în imaginea de mai sus. 
Conform provenienţei şi destinaţiei banilor, fluxul de numerar poate fi: 
• flux de numerar operaţional, din activităţi de exploatare; reprezintă principala sursă de venituri şi 
cheltuieli; include, în principal: 
-încasări în numerar din vânzarea de bunuri economice; 
- plăţi în numerar către furnizorii firmei; 
- plăţi în numerar către angajaţi (sau în numele acestora); 
• flux de numerar de investiţii; include, în principal: 
- încasări în numerar din vânzarea de terenuri, clădiri, utilaje, echipamente etc; 
- plăţi în numerar pentru realizarea unor investiţii în mijloace fixe: terenuri, clădiri, utilaje, echipamente; 
• flux de numerar financiar, din activităţi de finanţare; include, în principal: 
- banii care provin din surse externe (contractarea unor imprumuturi, emisiunea de acţiuni etc.) 
- banii destinaţi plăţilor externe (rambursarea unor împrumuturi, plăţi către acţionari etc). 
Previziunea poate fi influenţată de diferiţi factori (cu potenţial de risc), aşa cum sunt: 
• caracterul sezonier al produselor; 
• accentuarea concurenţei pe piaţă; 
• scăderea puterii de cumpărare a populaţiei. Previzionarea numerarului, pe termen scurt, mediu şi 
lung trebuie să prevină o eventuală criză financiară a firmei, să reducă riscurile financiare şi să permită 
rezolvarea situaţiilor neprevăzute. 
 
Concluzii: 
Bugetul de venituri şi cheltuieli constituie un instrument managerial care influenţează activitatea unei 
firme, fiind totodată un mijloc de exercitare a controlului financiar. Bugetul de venituri şi cheltuieli se 
întocmeşte pe baza situaţiei financiare înregistrate de firmă în perioada anterioară, conform obiectivelor şi 
activităţilor firmei. Fluxul de numerar este un instrument de planificare financiară care condiţionează 
activitatea financiară normală a firmei. 
 
Concepte-cheie: buget de venituri şi cheltuieli; flux de numerar. 
 

CAPITOLUL III 
 
 

CONSTITUIREA RESURSELOR FINANCIARE  
 

1. STUDIUL OFERTELOR DE FINANŢARE PENTRU PERSOANE JURIDICE, imm 

Pentru orice firmă, problema finanţării este o problemă de importanţă majoră, indiferent de 

evoluţia firmei; o evoluţie caracterizată de eficienţă şi rentabilitate, de exemplu, poate pune 

problema dezvoltării activităţii firmei, situaţie în care firma are nevoie de bani, de finanţare, lată 

de ce orice întreprinzător trebuie să cunoască posibilităţile de finanţare pe care le poate folosi, 
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în diferite situaţii. Aceasta presupune studierea ofertelor de finanţare adresate persoanelor 

juridice, întreprinderilor mici şi mijlocii. 

Principalele surse de finanţare care pot fi utilizate de întreprinzători sunt următoarele: 

A. Autofinanţarea — capitalul propriu, prin folosirea resurselor proprii de care dispun ei sau 

familia lor (fie şi ca împrumut de la unii membri ai familiei), precum şi eventu- 
Locul şi rolul firmei pe piaţă 

Autofinanţarea are şi avantaje, şi dezavantaje. Astfel: 

• avantajele sunt siguranţa finanţării, posibilitatea restituirii împrumutului (membrilor familiei) 

într-o perioadă mai lungă de timp; 

• dezavantajele au în vedere, în esenţă, nivelul relativ redus al sumelor disponibile pentru afacerea 

vizată. 

B. Finanţări obţinute prin programe care au ca scop promovarea IMM. Finanţările pot fi atât ram-

bursabile, cât şi nerambursabile. Pentru finanţările nerambursabile, fiecare firmă solicitantă 

trebuie să propună un proiect, întocmind o documentaţie (potrivit modelului cerut) care intră în 

competiţie cu documentaţiile elaborate de alte firme; finanţarea este primită de cele mai bune 

proiecte, în urma jurizării documentaţiilor depuse de firmele solicitante. 

Finanţările nerambursabile sunt ajutoare financiare acordate IMM, care provin de la bugetul de 

stat, de la Uniunea Europeană sau de la alte organizaţii. 
Criterii pentru obţinerea unei finanţări rambursabile sau nerambursabile: 

• condiţii de eligibilitate (beneficiari eligibili, domenii eligibile); 

• limita maximă de finanţare; 

• contribuţia minimă a beneficiarului; 

• perioada maximă de creditare (pentru finanţările rambursabile, modul de rambursare, 

dobânzi); 

• cheltuieli eligibile. 

Finanţări prin programe europene: 

• Phare; 

• Programe de finanţare a IMM din fonduri UE-BERD; 

• Programe de dezvoltare a IMM din Fondurile Structurale (de exemplu, Fondul 

European de Dezvoltare Regională). 

C. Finanţări venture (sau cu capital de risc), prin investitori străini, fonduri de investiţii, alte 

societăţi nebancare. în general, companiile sau fondurile venture investesc bani în firme mici şi 

mijlocii. Firma primeşte în afacere, pe termen scurt sau mediu, un partener cu o sumă de bani 

reprezentând un aport la capitalul social. în această asociere, compania sau fondul devine 

acţionar şi îşi va retrage participarea după o perioadă de timp în care firma restituie creditul şi 

dobânda. Sumele de creditare sunt mari. 
 
 
Companii venture din Romania: 

• Advent International Romania; 

• AIG New Europe Fund; 

• Danube Fund; 

• Oresa Ventures Romania; 



26 

 

• Romanian-American Enterprise Fund (RAEF). 

alii asociaţi. Această formă de finanţare este des folosită, îndeosebi pentru 

iniţierea unor afaceri noi (start-up). 

 
D. Leasingul. 

Leasingul este un sistem de finanţare a investiţiilor conform căruia o firmă poate închiria maşini, 

utilaje, echipamente de la societăţi specializate. 

Societatea de leasing achiziţionează diferite categorii de bunuri şi le închiriază beneficiarilor 

care nu dispun de resursele financiare necesare cumpărării acestora direct de la furnizori. în 

acest scop, se încheie un contract între societatea de leasing şi firma beneficiară prin care se 

stabilesc: perioada de închiriere, obligaţiile părţilor, condiţiile în care beneficiarul poate deveni 

proprietar al bunului la finalul contractului de leasing. 

E. Creditele de la furnizori şi clienţi (numite şi credite reale) sunt pe termen scurt şi reprezintă o 

finanţare ieftină. De exemplu: 

• un agent economic cumpără de la o firmă furnizoare un produs, pe care îl achită la o dată 

ulterioară; până atunci foloseşte banii respectivi în interesul propriei firme; 

• un cumpărător achită unei firme furnizoare o sumă de bani pentru un bun sau un serviciu 

livrat la o dată ulterioară, în intervalul respectiv, firma furnizoare foloseşte banii clientului. 

Este un tip de finanţare reciprocă în care partenerii de afaceri au încredere unul în celălalt. 

Sumele care sunt vehiculate nu sunt foarte mari, dar au efect pozitiv, pe termen scurt, asupra 

activităţii firmei (de exemplu, efect de optimizare a fluxului de numerar al acesteia 

F. Incubatoare de afaceri. Având un nume sugestiv, aceste companii cumpără firme aflate în faze 

de proiect (de start-up) sau recent înfiinţate. Rolul lor constă în punerea la dispoziţia 

întreprinzătorilor a unor servicii strategice şi logistice pentru a se dezvolta. Incubatoarele pot 

avea următoarele roluri: 

• de „părinte", oferind susţinere tehnică şi materială; 

• de „mediu", oferind posibilitatea dezvoltării strategiilor de afaceri ale firmelor incubate; 

• de „investitor", oferind capital în schimbul unor acţiuni ale firmelor incubate; 

• de „club de afaceri", oferind oportunităţi de afaceri firmei incubate. 

Prezentarea acestor surse de finanţare pune problema unei minime evaluări a acestora. Care 

sursă de finanţare este totuşi mai bună? Răspunsul depinde de mulţi factori: mărimea firmei, 

faza în care se află, situaţia economică a firmei, nivelul de eficienţă şi profitabilitate al activităţii 

acesteia, nevoile de finanţare etc. De asemenea trebuie ţinut cont de faptul că sursele de 

finanţare prezintă şi avantaje şi dezavantaje. 
Incubatoare de  afaceri din România: 

• incubatorul NEST,  înfiinţat de firma The Advantage Software Company. Se adresează 

întreprinzătorilor specializaţi de pe anumite sectoare ale pieţei IT: wireless, software, 

Internet, telecomunicaţii, comerţ electronic;  

• ECO-NETsau Internetgenesis, care pune la dispoziţia întreprinzătorilor concepte de site-uri 

web (aflate în stadiu de proiect sau avansate), pe diferite teme, care urmează să 

fie dezvoltate de aceştia; oferă, de asemenea, asistenţa necesară, precum şi 

investiţia iniţială. 
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3.1.2. *PLANUL DE FINANŢARE 

Proiect, plan de finanţare — un proiect destinat a fi prezentat unui finanţator pentru obţinerea 

unei finanţări. 

Demersul unei firme de a obţine finanţare presupune realizarea unui proiect, a unui plan de 

finanţare. Documentaţia care trebuie întocmită în acest sens diferă de la o sursă de finanţare la 

alta, de la un program la altul. 

În cele ce urmează, vom prezenta o posibilă structură a unui plan de finanţare (pentru 3 ani), 

pentru o finanţare nerambursabilă. Citiţi şi urmăriţi cu atenţie principalele cerinţe ale 

completării unui plan de finanţare. 
2. PLANUL DE FINANŢARE 
1. INFORMAŢII DESPRE ORGANIZAŢIA BENEFICIARĂ 

Denumirea completă a solicitantului: 

Forma juridică:........................................................................................................ 

Cod fiscal:............................................................................................................... 

Persoana de contact:............................................................................................... 
2. DESCRIEREA PROIECTULUI 

2.1. Descrierea afacerii care urmează să fie dezvoltată (tipul de activitate, produsele şi serviciile, 

piaţa, organizarea şi managementul, estimările financiare — investiţie, 

profitabilitate)............................................................................................................. 

2.2. Descrierea investiţiei pentru care se solicită finanţarea nerambursabilă (inclusiv motivul 

cumpărării, de exemplu, de maşini, echipamente etc). Descrierea noilor produse sau servicii şi 

modul în care acestea vor influenţa activitatea întreprinderii. 

2.3. Suma investiţiei (total):......................................lei 

Din care: 

• contribuţia din fonduri ale Uniunii Europene:........lei 

• contribuţia în numerar a solicitantului:..................lei 

• contribuţii de la alte organizaţii:............................lei 

2.4. Tipul investiţiei 

• echipament:..........................................................lei 

• mijloc de transport:...............................................lei 

• consultanţă, pregătire profesională etc:................lei 

• construcţii / reabilitare / modernizare:....................lei 

• altele:.....................................................................lei 

2.5. Descrierea procesului tehnologic după implementarea investiţiei. 

2.6. Modificări ale clădirilor şi ale utilităţilor necesare proiectului: 

• finanţate prin proiect:........................................................................................... 

• nefinanţate prin proiect:....................................................................................... 
3. PIAŢA 

3.1. Descrierea pieţei căreia se vor adresa produsele / serviciile rezultate din implementarea 

proiectului................................................................................................. 

3.2. Analiza clienţilor (descrierea clienţilor actuali şi a clienţilor potenţiali câştigaţi pentru 

produsele / serviciile rezultate în urma implementării proiectului, estimarea numărului 

acestora)................................................................................................... 
4. CONCURENŢA 
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4.1. Descrierea firmelor concurente care oferă produse / servicii identice / similare pe 

piaţă.......................................................................................................................... 

4.2. Enumerarea punctelor tari şi a punctelor slabe ale firmei beneficiare, în comparaţie cu 

firmele concurente.................................................................................... 
 

4.3. Descrierea produselor / serviciilor produse de firma beneficiară, comparativ cu cele produse 

de firmele concurente.......................................................................... 
5. STRATEGIA DE PIAŢĂ 

5.1. Produse / servicii livrate prin proiect — preţ, cost, caracteristici tehnice, calitate, 

cantitate........................................................................................................... 

5.2. Sistemul de distribuţie / livrare (magazin propriu, vânzători en gros, en detail 

etc.).................................................................................................................. 

5.3. Activităţi de promovare a vânzărilor (metode de reclamă, publicitate, buget alocat 

promovării produselor)............................................................................... 
6. MANAGEMENT Şl RESURSE UMANE 

6.1. Management (descrierea responsabilităţii managerilor)..................................... 

6.2. Locuri permanente de muncă nou create (numărul mediu anual): 

An 1:..............  An 2:................. An 3:.............................................................. 

6.3. Modificări în structura personalului, a calificărilor, în strategia de recrutare a personalului 

(numărul angajaţilor încadraţi prin proiect, cerinţe profesionale pentru noii angajaţi, numărul 

şomerilor angajaţi)......................................................................... 
7. ASPECTE LEGALE Şl DE MEDIU 

7.1. Aspecte legale relevante (licenţe, autorizaţii necesare pentru implementarea 

proiectului)...................................................................................................... 

7.2. Impactul asupra mediului (pozitiv / negativ, după caz)...................................... 
8. PREVIZIUNI FINANCIARE 

8.1. Vânzările estimate pentru următorii 3 ani pentru produsele şi serviciile rezultate din proiect. 

8.2. Previziuni de profit şi pierderi. 

 

 

 

 

 

 

 

Item Anul I Anul II Anul II 

Vânzări    

Cheltuieli: 

 materii prime 

 salarii 

 utilităţi 

 cheltuieli 

administrative 

 alte cheltuieli 

   

Profitul brut / Pierderi    

Profitul net    

Perioada Total 

vânzări 

 Anul I  

Anul II  

Anul III  
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8.3. Modalitatea de acoperire de către solicitant a costurilor necesare. Destinaţia dată de 

solicitant, profitului obţinut.................................................................. 
 
 

 
 

CONSTITUIREA RESURSELOR FINANCIARE (II) 
 
 

Alte surse de dobândire a capitalului: 

Capitalul utilizat de o firmă pentru susţinerea activităţii acesteia poate proveni şi din alte surse 

decât cele studiate în lecţia anterioară; astfel, capitalul poate fi dobândit 

de pe diferite pieţe: 

• piaţa monetară, din împrumuturile, acordate de bănci; 

• piaţa capitalurilor, din vânzarea acţiunilor şi emiterea de obligaţiuni. 
CONSTITUIREA RESURSELOR FINANCIARE (II) 
1. POSIBILITĂŢI DE FINANŢARE PE PIAŢA MONETARĂ ŞL PE PIAŢA CAPITALURILOR 
A. Finanţarea unei firme pe piaţa monetară 

Creditarea unei firme se realizează pe piaţa monetară. 

Creditul reprezintă împrumutul acordat (cu titlu rambursabil) de către o bancă sau de către altă 

instituţie financiară, unui solicitant şi condiţionat, de obicei, de plata unei dobânzi. 

Creditul are o semnificaţie deosebită şi pentru firmă, şi pentru bancă: 

• pentru firmă, creditul este sursa cea mai importantă de finanţare externă; 

• pentru bancă, creditul este o sursă importantă de venit. 
Creditele sunt finanţări obţinute pe piaţa monetară 

Activitatea de creditare poate fi considerată şi din perspectiva instituţiei care oferă credit, şi din 

perspectiva firmelor solicitante. 

Din perspectiva băncii, a instituţiei financiare care acordă creditul, activitatea de creditare 

presupune respectarea următoarelor principii: 

• prudenţa bancară; banca trebuie să identifice riscurile creditării unei firme solicitante, în scopul 

înlăturării acestora înaintea realizării operaţiunii de creditare propriu-zisă; 

• viabilitatea şi soliditatea afacerii creditate; banca face o analiză a firmei solicitante, precum şi a 

afacerii acesteia; analiza trebuie să ateste îndeplinirea de către firma solicitantă a criteriilor de 

bonitate financiară; 

(Criterii de bonitate financiară: să obţină profit şi să nu aibă obligaţii restante 

îndeplinirea criteriilor de bonitate financiară atestă capacitatea economică a 

firmei solicitante de a restitui creditul şi dobânda aferentă, la scadenţă.) 

• existenţa unor garanţii care să acopere împrumutul; garanţia trebuie să acopere creditul şi dobânda 

în situaţia în care firma solicitantă nu îşi onorează obligaţiile de plată. 

• existenţa unei documentaţii în vederea creditării; firma solicitantă trebuie să întocmească şi să 

depună, pentru obţinerea creditului, documentaţia solicitată de bancă; 

• monitorizarea şi calculul creditelor, principiu subordonat reducerii riscului de nerambursare, de 

către firma beneficiară de credit, a creditului primit şi a dobânzilor. 

Din perspectiva firmelor solicitante, pregătirea pentru accesarea unui credit bancar presupune: 
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• informarea asupra ofertelor de finanţare existente la diferite bănci asupra: avantajelor şi 

dezavantajelor acestora, a condiţiilor de eligibilitate, a perioadei de acordare a creditului şi a 

sumei maxime ce poate fi împrumutată; 

• alegerea instituţiei şi a tipului de credit în funcţie de condiţiile de finanţare; 

• pregătirea documentaţiei solicitate de bancă, în vederea acordării creditului; 

• evaluarea corectă a dobânzii, a garanţiilor solicitate. 
Reamintim: 

Dobânda poate fi simplă şi compusă. 

Aşa cum aţi studiat şi la în cadrul primei teme, referitoare la menaje, dobânda 

compusă este mai mare decât dobânda simplă, rambursarea creditului şi 

dobânzii aferente realizându-se la sfârşitul perioadei de creditare. ModuLde-

catcul al dobânzii este acelaşi şi pentru menaje (persoane fizice) şi pentru 

persoane juridice. 

În decizia unei firme de a apela la un împrumut, un factor important este reprezentat de nivelul 

dobânzii solicitate de bancă. 

în egală măsură, decizia unei firme pentru a apela la un împrumut este influenţată şi de 

garanţiile solicitate de o bancă. Garanţiile solicitate de bancă acoperă aproximativ 120% din 

valoarea creditului plus dobânda. 

Creditul solicitat de o firmă poate avea diferite destinaţii; astfel, pot fi credite:  

• pentru afaceri; 

• pentru activitatea curentă; 

• pentru dezvoltare; 

• pentru nevoi temporare urgente; 

• de investiţii; 

• pentru achiziţie, construire sau modernizare de sedii, spaţii comerciale, spaţii de producţie; 

• revolving. 

(Creditul revolving —creditul cu reînnoire automată, pe măsura achitării datoriei.) 
 
 

În SUA, finanţarea companiilor este asigurată în proporţie de 70% prin piaţa de 

capital, faţă de 30% prin credite bancare, în Europa, în schimb, creditele bancare 

deţin circa 60%, iar restul, piaţa de capital. Situaţia în România de azi arată că 

finanţarea prin piaţa de capital este sub 1%. 
 

B. Finanţarea firmei pe piaţa capitalurilor 

Piaţa de capital poate contribui la finanţarea firmelor care sunt organizate ca societăţi pe 

acţiuni. O alternativă de finanţare pentru firmă este astfel şi cea realizată pe piaţa capitalurilor  

care constă în emisiunea şi / sau vânzarea de titluri de valoare (acţiuni şi obligaţiuni). 

O societate pe acţiuni se poate finanţa pe piaţa capitalurilor printr-o ofertă publică de vânzare 

în vederea deschiderii societăţii către public (numită şi ofertă publică iniţială); 
Oferta publică de vânzare poate fi: 

• ofertă publică primară, prin care se vând acţiuni nou emise, iar banii rezultaţi din vânzare intră 

în societate, fiind folosiţi pentru majorarea capitalului social şi dezvoltarea afacerilor; 
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• ofertă publică secundară, prin care se vând acţiuni existente, de către unul dintre acţionarii 

societăţii, banii rezultaţi din vânzare fiind încasaţi de acesta. 

Oferta publică primară este o operaţiune de majorare a capitalului social prin care acţiunile nou 

emise sunt oferite publicului, adică oricărei persoane fizice sau oricărei firme interesate. Oferta 

publică se derulează numai prin intermediul unei firme specializate de intermediere pe piaţa de 

capital — o Societate de Servicii de Investiţii Financiare (SSIF). 

Pentru derularea ofertei publice de vânzare se întocmeşte un document oficial de prezentare a 

ofertei şi a emitentului acţiunilor, numit prospect de emisiune. Acesta se realizează de către SSIF, 

ca intermediară a ofertei, pe baza datelor furnizate de emitent. 

Finanţarea societăţilor comerciale prin bursa de valori se poate face şi prin emiterea de 

obligaţiuni. Ele dau deţinătorului dreptul la încasarea periodică a unei dobânzi şi sunt 

răscumpărate la scadenţă de emitent, investitorul recuperându-şi astfel capitalul investit. 

Societatea comercială emitentă de obligaţiuni va plăti.mai ieftin împrumutul astfel obţinut faţă 

de fondurile obţinute printr-o emisiune de acţiuni, deoarece cheltuielile cu dobânzile la 

obligaţiuni se scad din profitul brut, pe când dividendele se deduc din profitul net. Oferta 

publică de vânzare de obligaţiuni se derulează similar cu cea de vânzare de acţiuni. 
2. RELAŢII cu BĂNCILE, FONDURILE DE INVESTIŢII, 
SOCIETĂŢILE DE ASIGURARE 

Pentru a obţine împrumuturile dorite, firmele intră în contact cu băncile, care, alături de alte 

instituţii financiare, colectează disponibilităţile băneşti din economie şi le acordă, sub formă de 

credit, agenţilor economici care le solicită. 

Procesul de creditare presupune mai multe faze. 

• Discuţii preliminare purtate de reprezentanţii firmei şi ai băncii, referitoare la: firmă (mărime, 

capital social), activitatea desfăşurată, dacă firma are datorii, dacă a mai beneficiat de credite 

etc. 

• Prezentarea de către firmă a documentaţiei solicitate de bancă pentru acordarea creditului. 

• Analiza efectuată de către reprezentanţii băncii a dosarului de creditare (documentaţii depuse, 

garanţii). 

• Negocierea creditului. Solicitanţii cu dosarele de creditare validate, negociază cu 

reprezentanţii băncii: volumul creditului, durata acestuia, termene de rambursare, mărimea 

ratelor, mărimea dobânzii. 

• Aprobarea creditului de către responsabilii băncii. 

• Încheierea contractului de credit între bancă şi persoana împuternicită de firmă. 

• Derularea creditului, conform contractului încheiat. 

• Rambursarea creditului. 
Tipuri de garanţii: 

- personale, reprezentate de angajamente luate de altă persoană decât debitorul; 

- reale, reprezentate de bunuri ale debitorului: imobile, echipamente, automobile 

pe care firma le are în proprietate; pentru a beneficia de credit, firma este 

dispusă să le pună gaj sau să le ipotecheze în favoarea băncii, folosindu-le drept 

garanţie pentru creditul primit. 

Alte tipuri de garanţii pot fi: fonduri de garantare, regarantare, scrisori de 

garanţie din partea altor bănci etc. În România, există trei fonduri de garantare 
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(care depun scrisori de garanţie în favoarea firmelor care doresc să obţină un 

credit): Fondul Naşional de Garantare a Creditelor pentu IMM, Fondul Român de 

Grantare a Creditului, Fondul de Garantare a Creditului rural. 

De foarte multe ori, atunci când reprezentanţii unei firme solicită un credit la o bancă, fac 

diverse greşeli. Dintre cele mai frecvente greşeli care intervin la solicitarea unui credit, dar care 

pot şi trebuie evitate, menţionăm: 

• solicitarea unui credit prea mare în raport cu necesităţile afacerii şi / sau cu posibilităţile de 

plată ale firmei; 

• lipsa documentaţiei necesare şi / sau a garanţiilor în vederea acordării creditului. 

Relaţia unei firme cu fondurile de investiţii se manifestă în forme diferite, astfel: 

• în lansarea ofertei publice primare, aşa cum a fost prezentat mai sus, în lecţie; 

• în finanţările cu capital de risc în care fondurile de investiţii se pot implica alături de investitori 

străini şi de alte societăţi nebancare. Asocierea cu un fond de investiţii poate să aibă un 

dezavantaj: poziţia de acţionar minoritar a fondului respectiv, de exemplu, presupune ca 

întreprinzătorul să participe cu o sumă de bani mai mare decât cea furnizată de fond. Pe de altă 

parte, avantajele unor asemenea surse de finanţare au în vedere sumele mari de bani oferite 

drept credit precum şi asistenţa oferită, firmelor de specialiştii acestor companii. 

Relaţia unei firme cu societăţile de asigurări intervine în încheierea de către firmă a unei asigurări 

ca mijloc de a acoperi o parte a riscurilor cu care se confruntă în derularea afacerii pe care a 

iniţiat-o. 

Asigurarea generează mai multe efecte pentru firma asigurată. 

• Efecte primare, prin care firma este compensată financiar de efectele unui eveniment 

nefavorabil, a unor prejudicii; compensarea financiară a firmei asigurate se realizează din 

fondurile constituite de asigurător din primele de asigurare plătite de persoanele, firmele, 

societăţile care au încheiat poliţe de asigurare. 

Asigurarea transferă riscul, de la firma asigurată la asigurător; în schimbul primelor de asigurare 

plătite, asigurătorul îşi asumă riscul plătirii despăgubirii, în condiţiile în care intervine 

evenimentul asigurat; prin plata despăgubirii, firma asigurată este adusă la situaţia financiară 

avută înainte de realizarea evenimentului asigurat. 

• Efecte secundare, prin care firma, plătind prima de asigurare obţine protecţie financiară; în 

acest fel îşi poate utiliza fondurile pentru dezvoltarea afacerii, nemaifiind nevoită să creeze 

rezerve în scopul acoperirii daunelor posibile. 
3.2.3. * LISTAREA LA BURSĂ A FIRMELOR 

Principalele instituţii ale pieţei de capital COMISIA NAŢIONALĂ A VALORILOR MOBILIARE (CN.V.M.) reglementează şi 

supraveghează piaţa de capital, precum şi instituţiile şi operaţiunile specifice. 

ASOCIAŢIA BROKERILOR este o asociaţie profesională, nonprofit, care asigură 

reprezentarea intereselor membrilor săi, perfecţionarea pregătirii profesionale şi 

dezvoltarea pieţei de capital. 

BURSA ELECTRONICĂ RASDAQ (BER) are ca obiect de activitate administrarea sistemului de 

tranzacţionare şi supraveghere a pieţei.  
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BURSA DE VALORI BUCUREŞTI are rolul de a încuraja dezvoltarea unei pieţe de capital 

eficiente, care să ofere condiţii egale de operare şi totală siguranţă a tuturor 

investitorilor. 

Denumirea de bursă vine din limba franceză, de la cuvântul bourse şi semnifică o 

punguţă, săculeţul cu bani destinat cheltuielilor zilnice; punga devine mai apoi 

emblema localurilor cu activitate comercială din porturile italiene. 

Într-o economie de piaţă, o societate pe acţiuni devine importantă numai dacă acţiunile acesteia 

sunt admise să fie cotate la bursă. 

Acţiunile emise de societatea pe acţiuni pot fi cotate la bursa de valori în două situaţii distincte, 

cărora le corespund două metode diferite: 

• cotarea acţiunilor existente; 

• cotarea unor acţiuni nou emise. 

 

 

Traseul spre listarea la bursă a unei societăţi comerciale 
Cadrul legislativ al pieţei capitalurilor 

• Legea nr. 297 / 2004 privind piaţa de capital 

• Regulamentul CNVM nr. 13/2004 privind emitenţii şi operaţiunile cu valori 

mobiliare 

• Regulamentul CNVM nr.- 2 / 2005 privind veniturile CNVM 

• Regulamentele BVB. Regulamentele BER 
Condiţiile formale sunt legate de: 

• organizarea firmei sub forma societăţii pe acţiuni (SA); 

• statutul de societate deschisă (vânzarea unui procent din acţiunile firmei către public). în cazul 

în care firma este societate cu răspundere limitată (SRL) şi aceasta doreşte listarea la bursă, este 

obligatorie procedura de transformare în societate pe acţiuni. 

Prezentăm principalele cerinţe pentru cotarea la bursă. 

• în urma deschiderii firmei, acţiunile vor fi înregistrate în cadrul unui departament specializat 

al Comisiei Naţionale a Valorilor Mobiliare (CNVM), numit Direcţia Generală de Supraveghere. 

• Societatea care solicită listarea trebuie să funcţioneze de minimum trei ani, anterior solicitării 

şi să întocmească, pentru această perioadă, situaţii financiare în conformitate cu prevederile 

legale. 
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• Emitentul trebuie să depună la Bursa de Valori, prin intermediul unei Societăţi de Servicii de 

Investiţii Financiare toate documentele cerute (cerere de admitere la tranzacţionare, prospectul 

de ofertă publică sau prospectul de admitere la tranzacţionare, în limba română şi tradus în 

limba engleză, în formă legalizată, situaţii financiare etc). 

• Plata comisioanelor corespunzătoare către Bursa de Valori: de procesare a dosarelor de 

înscriere şi admitere la tranzacţionare, tariful de menţinere la tranzacţionare şi de promovare 

din Categoria 2 în Categoria 1 şi din Categoria 3 în Categoria 2. 

În cazul în care nu îndeplineşte condiţiile cotării la BVB, firma are acces la Bursa Electronică 

Rasdaq (BER). 

Bursa de Valori Bucureşti, înfiinţată în 1994 şi organizată ca societate pe acţiuni, 

funcţionează sub controlul şi supravegherea guvernului. 

Condiţiile necesare înscrierii la cota BER sunt mult mai puţin restrictive decât cele 

pentru listarea la bursa de valori, în funcţie de bursă şi de categoria bursieră 

există condiţii suplimentare de cotare referitoare la capitalul social, cifra de 

afaceri, profit, situaţia financiară. 

 
Concluzii 

Orice firmă poate obţine finanţare şi pe piaţa monetară (prin împrumuturi) şi pe piaţa 

capitalurilor (din vânzarea acţiunilor şi emiterea de obligaţiuni). Relaţiile unei firme cu băncile, 

cu fondurile de investiţii sunt necesare firmelor pentru a obţine finanţare; relaţiile cu societăţile 

de asigurare asigură firmele împotriva riscurilor. Listarea unei firme la bursă are avantaje 

incontestabile, printre acestea numărându-se: finanţarea activităţii agenţilor economici, 

asigurarea de lichidităţi, publicitatea şi sporirea reputaţiei comerciale, creşterea lichidităţii 

valorilor mobiliare. 

 

 
ASIGURAREA RESURSELOR MATERIALE RELAŢIILE FIRMEI CU FURNIZORII 

Elaborarea programului de aprovizionare are în vedere: 
• stabilirea listei de resurse materiale pentru bunurile şi serviciile prevăzute în programul de producţie (cuprinde: toate categoriile 
de materii prime, energie, apă şi combustibil de care are nevoie firma pentru desfăşurarea activităţii de producţie); 
• stabilirea necesarului propriu-zis pentru fabricarea producţiei programate; 
• precizarea stocului existent în prezent şi a celui necesar în viitor. 

1. Aprovizionarea tehnico-materială 
Orice firmă este concomitent în permanentă relaţie cu pieţele de desfacere şi cu pieţele de aprovizionare, pieţe 
ale furnizorilor. Din aceste relaţii decurg, ca activităţi specifice oricărei firme, activitatea de desfacere şi activitatea de 

aprovizionare. 

În cadrul procesului de aprovizionare tehnico-materială, un loc important îl ocupă elaborarea programului. 
Etapa care urmează după elaborarea programului este încheierea contractelor economice, de stabilire a volumului şi 

structurii importului (dacă este cazul), de stabilire a stocurilor de materii prime, materiale, combustibil, de asigurare a condiţiilor de 
recepţionare, depozitare şi păstrare a materialelor. 
Activitatea de aprovizionare tehnico-materială implică două aspecte: 

a. Procurarea factorilor de producţie, care presupune: 

 prospectarea pieţei de aprovizionare; 

 determinarea necesarului de mijloace de producţie, cantitativ, calitativ şi sortimental pentru derularea normală a 
procesului de producţie; 

 încheierea contractelor de aprovizionare şi încheierea formalităţilor; 

 programarea aprovizionării, derularea comenzilor şi programarea transportului. 

b. Gestiunea stocurilor, care necesită: 

 organizarea activităţii de recepţionare şi depozitare a materialelor achiziţionate; 

 organizarea evidenţei şi gestiunii stocurilor. 

Sarcinile departamentului de aprovizionare: 
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 urmărirea şi respectarea graficului de aprovizionare; 

 asigurarea mijloacelor de transport pentru realizarea în bune condiţii a aprovizionării; 

 asigurarea condiţiilor de depozitare necesare păstrării calităţii şi caracteristicilor materialelor; 

 controlul şi recepţia materialelor aprovizionate prin personalul CTC (controlul tehnic de calitate). 

In stabilirea obiectivelor, ca punct de plecare în elaborarea strategiei de aprovizionare, trebuie să se răspundă la 
întrebări de genul: 
• este eficientă folosirea unei singure surse de aprovizionare? 
• există posibilităţi de diversificare a surselor? 
• este avantajoasă asigurarea resurselor de la un singur furnizor sau trebuie extinsă paleta furnizorilor? 
• încheierea contractelor de aprovizionare şi încheierea formalităţilor; 
• programarea aprovizionării, derularea comenzilor şi programarea transportului. 

Activitatea de aprovizionare tehnico-materială se derulează în cadrul compartimentului de aprovizionare al 

firmelor. 
 

2. Strategii de aprovizionare tehnico-materială 
Succesul aprovizionării materiale de pe piaţa furnizorilor necesită elaborarea unor strategii prin care se concretizează 

obiectivele de urmărit şi căile de acţiune. 
Principalele obiective pe care întreprinzătorii le au în vedere în cadrul strategiei de aprovizionare materială sunt 

următoarele: 
• stabilirea necesarului real de resurse materiale pentru consum şi identificarea consumurilor specifice;  
• aprovizionarea cu resurse materiale şi echipament tehnic de la furnizorii care asigură cele mai avantajoase condiţii; 
• formarea unor stocuri minime de materii prime şi materiale, care să asigure acoperirea ritmică, completă şi complexă a nevoilor 
de consum; 
• găsirea unor posibilităţi de stocare şi depozitare cu cheltuieli cât mai reduse; 
• conservarea raţională a resurselor materiale aprovizionate pe timpul depozitării/stocării. 

Elaborarea strategiei presupune: 

• analiza necesităţilor de consum prin identificarea grupelor de resurse pe categorii de importanţă şi posibilităţi de 

obţinere; 

• analiza sistematică a pieţei pentru a se evidenţia: în ce măsură resursele strategice pentru întreprindere sunt ofertate la 

vânzare; care sunt condiţiile de livrare, de calitate; care este puterea de negociere a furnizorilor; dacă întreprinderea are 
capacitatea de a se bucura de avantaje pe piaţă; 

• identificarea oportunităţilor de acţiune în relaţiile cu furnizorii; 

• identificarea căilor de acţiune eficientă pe piaţă. 

Asigurarea resurselor materiale este realizată prin colaborarea mai multor compartimente 
Compartimentul tehnic 

întocmeşte specificaţiile 
materiale 

 
Compartimentul desfacere 

vinde produsele 

 
Compartimentul aprovizionare 

planifică, programează, transportă, 
depozitează, eliberează pentru 
consum resursele materiale 

 

Compartimentul financiar 

achită facturile pentru 
cumpărarea materialelor 

 
Sectorul producţie 

transformă materialele în 
produse 

Analiza pieţei furnizorilor reprezintă o etapă importantă în elaborarea strategiei de aprovizionare materială. 
Aceasta este precedată de: 
• identificarea şi evaluarea necesităţilor materiale ale firmei; 
• identificarea ofertelor de produse (materiale, echipament tehnic etc.) şi a furnizorilor potenţiali. 

în contextul etapei de analiză a furnizorilor, se răspunde la „întrebări" de genul: 
• care sunt resursele oferite de piaţă? 
• care sunt segmentele de furnizori pentru care este necesară desfăşurarea acţiunii de analiză? 
• care furnizori prezintă interes pentru investigarea detaliată? 
• prin ce se 
caracterizează asemenea furnizori? 
• cu cine se pot încheia efectiv afaceri? 
 

3. Relaţiile cu furnizorii - evaluarea si selecţia furnizorilor 
În relaţia cu furnizorii, pe lângă respectarea angajamentelor contractuale trebuie respectate şi principii aşa cum sunt: 

cinstea, îndeplinirea promisiunilor, punctualitatea, integritatea morală. Toate acestea pot contribui la bunul renume al firmei şi la 
succesul ei. 
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Pentru achiziţionarea de resurse materiale firma „Altfel Design SA" trebuie să întreţină bune relaţii cu furnizorii, care aşteaptă să 
fie trataţi cu respect, să fie plătiţi la timp şi corect. 

În derularea oricărei activităţi de producţie, studiul prealabil al datelor şi informaţiilor referitoare la furnizori 
reprezintă un punct de plecare. Există mai multe sisteme de evaluare a furnizorului, în analiza fiecăruia sunt luate în 

considerare criterii obiective şi subiective. Aprecierea trebuie făcută atât pentru furnizorii curenţi, cât şi pentru cei 

potenţiali. 
Criterii obiective ce trebuie luate în calcul în aprecierea furnizorilor: 
1.  Modul de derulare a livrărilor anterioare; se urmăreşte dacă s-au înregistrat abateri faţă de termenele de livrare 

precizate în contractul comercial sau stabilite de comun acord cu furnizorul şi dacă s-a respectat frecvenţa livrărilor. 

2. Modul de respectare a condiţiilor referitoare la cantitatea si calitatea comandată în funcţie de 
care se stabileşte potenţialul de livrare al furnizorului. 
Acesta se calculează ţinând cont de rezultatele operaţiei de recepţie în urma căreia se controlează cantitatea, calitatea şi 
sortimentaţia lotului sosit, precum şi raportul dintre partea care corespunde şi partea care nu corespunde specificaţiilor din 
comandă. în acelaşi timp, se determină şi procentul de respingere a cantităţilor de materiale necorespunzătoare calitativ sau a 
celor lipsă. 

3. Evoluţia în timp a preţurilor de vânzare. Un furnizor ale cărui preţuri au o evoluţie imprevizibilă şi nejustificată de 

obicei va f i  evitat. 

4. Poziţia financiară a furnizorului. O semnificaţie deosebită în evaluarea furnizorilor o are potenţialul financiar, 
pentru că insuficienţa resurselor financiare limitează posibilităţile furnizorului în asigurarea bazei materiale necesare, 
desfăşurarea activităţii proprii şi, ca urmare, respectarea termenelor de livrare. 

Un alt criteriu ar f i  situarea în ţară sau în afara ţării a sursei de furnizare în general, sunt preferaţi furnizorii 
locali, pentru că se pot rezolva operativ comenzile urgente (agentul de cumpărare se deplasează mai repede şi mai uşor la 

sediul furnizorului, comunicaţiile sunt mai simple şi se pot stabili raporturi mai bune între reprezentanţii furnizorilor şi 
consumatorilor). 
Folosirea mai multor furnizori generează competiţie (concurenţă) între ei, toţi fiind conştienţi de necesitatea realizării în condiţii cât 
mai bune a angajamentelor de furnizare pe care şi le-au asumat. 
Uneori, furnizorii străini oferă condiţii mai avantajoase sub aspectul calităţii superioare, al siguranţei livrării la timp, al preţului. în 
aceste condiţii, este firească orientarea clienţilor spre furnizori din alte ţări. Aceste situaţii sporesc competiţia între furnizori. 
Indiferent de situaţie, este necesară păstrarea bunelor relaţii cu furnizorii tradiţionali. Este de datoria compartimentului de 
aprovizionare să rămână în relaţii bune cu asemenea furnizori. 

Factorii subiectivi vizează: 
• flexibilitatea 
şi adaptabilitatea furnizorului; 
• reputaţia; 
• competenţa managerială; 

• promptitudinea 
şi calitatea serviciilor pe care le asigură furnizorul; 

• situarea la nivelul standardelor acceptate (vor f i  eliminaţi de pe lista partenerilor de afaceri, furnizorii ce se situează sub 

standarde). 

Există şi metode de evaluare şi selecţie a furnizorilor, mai des folosită fiind metoda acordării de puncte în funcţie de 
importanţa şi gradul de manifestare a criteriului. 
CARTEA GALBENĂ este omologul românesc al catalogului yellow book, al doilea anuar, baze de date 
comerciale, ca importanţă din lume. Ea este un instrument indispensabil pentru omul de afaceri, pentru funcţionarul public 

şi pentru fiecare cetăţean care are nevoie de o bază de date fezabilă. Informaţiile pe care le cuprinde îl ajută pe fiecare manager, 
pe oricare angajat al unei firme să afle adrese şi telefoane importante, să identifice noile servicii apărute, să ia rapid contactul cu 
potenţialii clienţi sau parteneri, să intre în dialog cu serviciile publice din judeţ. 
De regulă, pentru înregistrarea datelor cu privire la furnizori, firmele utilizează o fişă ca aceea care urmează: 

CARTELA FURNIZORULUI 
1.  Denumirea furnizorului.................................... 

2. Adresa......................................................... 

3. Număr cont, banca........................................... 

4. Distanţa de transport pe cale ferată, auto............. 
5. Cheltuieli de transport pe km în diferite condiţii de transport........................................................... 
6. Ce produse livrează furnizorul:................................ 
Nr.crt........................................................................ 
Denumirea produsului................................................. 
Condiţii de livrare oferite 
• ritm.......................................................................... 
• mărimea lotului......................................................... 
7. Observaţii: 
• dacă respectă termenul de livrare............................ 
• litigii avute în trecut........................................... 
• perspective de îmbunătăţire a relaţiilor................... 
• perspective de îmbunătăţire a calităţii...................... 
• produse noi avute în vedere................................... 
• probleme de negociere a preţului........................... 
• alte observaţii....................................................... 



37 

 

• furnizori potenţiali în perspectivă............................. 
Având în vedere aceste criterii, ar trebui ca la nivelul firmei să se asigure o primă selecţie a potenţialilor furnizori. 
Prin eliminarea furnizorilor neviabili (produs de calitate slabă, preţ exagerat, condiţii de livrare impuse în contrast cu realităţile de 

pe piaţă etc.) se simplifică acţiunile următoare care conduc la finalizarea strategiei de aprovizionare materială, implicit la 

concretizarea viitoarelor relaţii de colaborare pe linie de vânzare-cumpărare. 
De mare actualitate, în domeniul aprovizionării, este dezvoltarea relaţiilor de parteneriat; acestea sunt relaţii ce 

definesc cooperarea dintre client şi furnizor, ca rezultat al fixării unor obiective comune în strategiile proprii de dezvoltare. 
Concepte-cheie: pieţe de desfacere; pieţe ale furnizorilor; gestiunea stocurilor. 
Concluzii:  

Procesul de aprovizionare se referă la elaborarea programului (elaborarea unor previziuni privind necesarul de materiale, 
dimensionarea stocurilor, negocierea contractelor comerciale), la procurare (identificarea surselor de aprovizionare şi alegerea 
celor mai economice), la recepţie şi depozitare (primirea-recepţia materialelor sosite de la furnizori), la transport (asigură 
deplasarea materialelor în interiorul şi exteriorul unităţii economice), dar şi la evaluare si control. 
 
Asigurarea resurselor umane necesare firmei 

DECIZIILE MANAGERIALE DIN DOMENIUL RESURSELOR UMANE SUNT PRINTRE CELE MAI DIFICILE, deoarece 
presupun îmbinarea mai multor factori (individuali, organizaţionali şi situaţionali). Domeniul 
managementului resurselor umane presupune pregătirea şi adoptarea unor decizii de personal care 
trebuie să evalueze fiecare situaţie sub un dublu aspect: moral şi legal. Acestea includ o serie de alegeri 
cu privire la angajaţi, adesea, foarte dificile. 
1. Angajaţii firmei — criterii de recrutare, selecţia angajaţilor 

Resursele umane reprezintă una dintre cele mai importante investiţii ale unei firme, de care depinde 
succesul sau insuccesul în afaceri. 
RECRUTAREA PERSONALULUI reprezintă procesul de căutare, localizare, identificare şi atragere a 
candidaţilor care prezintă caracteristicile profesionale necesare sau care corespund cel mai bine cerinţelor 
posturilor vacante actuale şi viitoare. 

Recrutarea personalului urmează în mod logic etapei planificării resurselor umane. Aşadar, efortul de 
recrutare şi metodele care trebuie folosite de către firmă sunt dependente de procesul de planificare a 
resurselor umane şi de cerinţele specifice posturilor ce urmează să fie ocupate. Cunoaşterea din timp a 
necesarului de personal permite desfăşurarea în bune condiţii şi cu mai multe şanse de succes a 
procesului de recrutare a personalului. 
CONSTRÂNGERI ÎN POLITICILE MANAGERIALE: 
• condiţiile şi schimbările de pe piaţa muncii; 
• atracţia zonei sau a localităţii, precum şi facilităţile locaie ca, de exemplu: locuinţa, transportul, 
magazinele etc.; 
• cadrul legislativ sau juridic; 
• sindicatele; 
• imaginea sau reputaţia organizaţiei; 
• situaţia económico-financiara a firmei. 
CRITERIILE DE RECRUTARE se stabilesc la nivelul fiecărei firme în strânsă legătură cu obiectivele firmei. Ele 
vor trebui să ţină seama de: 
• nevoia de forţă de muncă a firmei;  
• specificul activităţii firmei; 
• structura forţei de muncă necesară firmei: studii, specializare, nivel de calificare, vârstă etc; 
• conformitatea cu cadrul legal (Codul muncii etc); 
• conformitatea cu contractul de muncă încheiat cu sindicatele etc. 
Selectia angajaţilor reprezintă una dintre activităţile de bază ale managementului resurselor umane care, 
de regulă, se efectuează în cadrul compartimentului de personal, dar care constituie responsabilitatea 
managerilor de pe diferite niveluri ierarhice. 
ETAPE ÎN PROCESUL DE SELECŢIE A PERSONALULUI: 
• alegerea preliminară a solicitanţilor; 
• completarea formularului de cerere de angajare; 
• intervievarea pentru angajare; 
• testarea pentru angajare; 
• verificarea referinţelor; 
• examenul medical; 
• interviul final; 
• decizia de angajare. 
2 Relaţii între salariaţi şi firmă — fişa postului 
Relaţiile dintre firme şi angajaţi depind de trei categorii de factori. 
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• Caracteristicile managerului, calităţile personale: sentimente, valori, puncte forte. Are încredere în 
subordonaţi? Acceptă riscul? 

• Caracteristicile angajaţilor, gradul de cunoaştere şi de stăpânire a situaţiei; dorinţa de rezolvare a 
problemelor şi de asumare a responsabilităţilor; dorinţa de a li se acorda independenţă în rezolvarea 
sarcinilor; plăcerea de a lucra individual sau în echipă. 

• Caracteristicile situaţiei. Ce aptitudini presupune confruntarea cu situaţia în cauză? Ce constrângeri 
de timp impune? 
EFICIENŢA COMPORTAMENTULUI MANAGERILOR DEPINDE ŞI DE MEDIUL DE LUCRU. 

• Când sarcinile sunt clare şi de rutină, angajaţii vor percepe managementul directiv ca fiind inutil, ceea 
ce reduce satisfacţia profesională şi gradul de acceptare a liderului. Sarcinile bine definite se întâlnesc, cel 
mai des, la nivelurile ierarhice inferioare ale organizaţiilor. 

• Când sarcinile asumate sunt interesante dar neclare, angajaţii vor accepta atât managementul 
directiv, cât şi pe cel participativ. 

• Când activităţile sunt frustrante, lipsite de satisfacţii, subordonaţii vor prefera comportamentul de 
sprijin. 
Astfel, relaţiile dintre angajaţi şi firme sunt rezultanta a trei categorii de influenţe: tipul de comportament al 
managerului, tipul de angajat, mediul de lucru. 
TIPUL DE COMPORTAMENT ADOPTAT DE MANAGERI. 
Prezentăm câteva dintre tipurile cele mai cunoscute. 
• Comportamentul directiv. Managerii directivi programează munca, menţin standardele de performanţă şi 
îi încunoştinţează pe subordonaţi despre ceea ce aşteaptă de la ei. Instituie o relaţie bazată pe 
exercitarea autorităţii. 
• Comportamentul de sprijin. Astfel de manageri sunt prietenoşi, abordabili şi preocupaţi să stabilească şi 
să menţină relaţii interpersonale plăcute. Instituie relaţii de consideraţie reciprocă. 
• Comportamentul participativ. Liderii participativi se consultă cu subordonaţii în probleme legate de 
muncă şi iau în consideraţie opiniile acestora. 
• Comportamentul orientat spre realizări. Liderii orientaţi spre realizări îi încurajează pe subordonaţi să 
depună toate eforturile pentru o cât mai bună realizare a obiectivelor. Ei îşi exprimă încrederea în calităţile 
subordonaţilor. 
TIPURILE DIFERITE DE ANGAJAŢI preferă sau au nevoie de tipuri diferite de relaţii angajat-firme. 

• Angajaţii care preferă să li se spună ce au de făcut vor aprecia stilul directiv. Asemenea angajaţi simt 
că nu stăpânesc bine ceea ce au de făcut. 
Relaţiile între salariaţi şi firmă au la bază fisa postului. Fiecare firmă, în funcţie de specificul activităţii sale, 
de dimensiunile acesteia îşi conturează schema de încadrare, în care se precizează posturile existente, 
prezente şi viitoare. 
Postul reprezintă adaptarea unei funcţii la particularităţile fiecărui loc de muncă şi la caracteristicile 
titularului care îl ocupă. 
COMENTAŢI: 

„În sistemul intereselor economice, interesul personal este cel mai direct, nemijlocit, categoria de 
stimulente materiale cu care trebuie început este cea a stimulentelor economice personale. Din acest 
punct de vedere, principala pârghie economică de realizare a interesului personal o constituie salariul la 
nivelul fiecărui lucrător angajat. [...] în afara acestor pârghii de stimul economic, orice activitate productivă 
veştejeşte." 

(Gheorghe Postelnicu, Teorie economică) 
 

În raport cu postul, funcţia constituie factorul de generalizare a unor posturi asemănătoare şi are în vedere 
aceleaşi caracteristici principale referitoare la obiective, sarcini, autoritate şi responsabilitate. 

Obiectivele postului, reprezintă definirea calitativă şi cantitativă a scopurilor. Acestea justifică raţiunea 
înfiinţării şi funcţionării postului respectiv; se regăsesc în obiectivele firmei. Pentru a fi realizate, titularului 
postuluîi  îi sunt conferite sarcini, autoritate şi responsabilităţi. 

Sarcina este o componentă a atribuţiei, cea mai mică unitate de muncă fixată unui executant, care 
reprezintă o acţiune clar formulată, orientată spre realizarea unui obiectiv precis; deci sarcina este 
elementul concret de acţiune în cadrul atribuţiei. Atribuţia cuprinde ansamblul de sarcini identice necesare 
realizării unei părţi dintr-o activitate. 
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Autoritatea este o altă componentă a postului care exprimă limitele în cadrul cărora titularul postului are 
dreptul de a acţiona pentru realizarea obiectivelor individuale şi exercitarea atribuţiilor. Se referă la ceea 

ce are dreptul să facă angajatul X. 

Responsabilitatea este acea componentă a postului care concretizează latura atitudinală a atribuţiei şi 

reprezintă obligaţia titularului postului de a îndeplini sarcinile ş atribuţiile derivate din obiectivele 
individuale ale postului Ca obligaţie de a executa anumite sarcini, responsabilitatea este un răspuns dat 
autorităţii, în sensul că autoritatea este acordată sau delegată, pe când responsabilitatea este cerută. 
FIŞA POSTULUI este un document care precizează sarcinile şi responsabilităţile ce-i revin titularului 
postului, condiţiile de lucru, condiţiile de ocupare a postului, aptitudinile necesare, competenţa 
managerială, atribuţiile, limitele de competenţă, sfera relaţională. 
Fişa postului este un document deosebit de important atât pentru activitatea de resurse umane, cât şi 
pentru derularea în bune condiţii a întregii activităţi din firmă. 
FIŞA POSTULUI ARE MAI MULTE SCOPURI: 
• ajută la definirea postului pentru noii titulari; 
• serveşte drept punct de pornire în întocmirea anunţurilor de recrutare; 
• se foloseşte în stabilirea criteriilor de recrutare; 
• este un instrument de evaluare a performantelor angajaţilor. 
FIŞA POSTULUI AR TREBUI SĂ CONŢINĂ DATE MINIME DESPRE: 
• denumirea postului de muncă; 
• integrarea în structura organizatorică; 
• responsabilităţile cerute; 
• sarcinile stabilite; 
• activităţile şi acţiunile specifice postului de muncă; 
• competenţele postului de muncă, contextul muncii; 
• pregătirea necesară postului de muncă; 
• salariul şi condiţiile de promovare. 
DENUMIREA POSTULUI DE MUNCĂ este luată din nomenclatorul naţional al profesiilor, poziţia postului de 
muncă este preluată sub forma unei cifre din Clasificarea Ocupaţiilor din România (COR). 
3.4.3. Salarizarea personalului firmei şi alte forme de venit pentru angajaţi 
SALARIUL reprezintă suma de bani încasată de către angajat, ca remuneraţie pentru activitatea depusă 
într-o întreprindere. 
Economiştii şi alţi specialişti sunt tot mai interesaţi pentru o politică salariala eficientă în domeniul 
resurselor umane. La baza acesteia stă convingerea că remuneraţia este nu numai o consecinţă, ci şi o 
premisă a unei activităţi economico-sociale de succes. 
Este necesar ca politica în domeniul salarizării: 
• să se înscrie în poIitica de ansambIu a organizaţiei; 
• să răspundă, cerinţelor generale, obiective ale creşterii eficienţei activităţii desfăşurate; 
• să asigure accentuarea cointeresării angajaţilor nu numai pentru realizarea de performanţe individuale, 
dar şi pentru un aport sporit la performanţa globală a firmei. 
Elaborarea oricărui sistem de salarizare trebuie să aibă în vedere respectarea unor principii generale. 
Prezentăm în continuare aceste principii.  
• PRINCIPUL FORMĂRII SALARIULUI PE BAZA MECANISMELOR PIEŢEI ŞI IMPLICĂRII AGENŢILOR ECONOMICO-

SOCIALI. Salariul rezultă, în principal, din raportul care se formează pe piaţa muncii între oferta şi 

cererea de forţă de muncă, componente care, prin variaţiile lor, determină variaţii ale salariului. 
Mecanismele de stabilire a salariului nu mai sunt astăzi acelea ale concurenţei perfecte sau ale economiei 
liberei concurenţe, când nivelul salariului se determina numai din raportul dintre cerere şi ofertă. în 
prezent, salariul se stabileşte dincolo de raportul dintre cerere şi ofertă, prin participarea sindicatelor şi a 
statului.  

• PRINCIPIUL NEGOCIERII SALARIILOR. Negocierea este considerată unul dintre elementele esenţiale ale 
politicii salariale care desemnează procesul de realizare a unor contracte, convenţii sau acorduri între 
„partenerii sociali". Negocierea este un dialog între diferiţi parteneri economico-sociali în care se confruntă 
argumente privitoare la raporturile de muncă. Orice firmă trebuie să ţină cont de contractul colectiv de 
muncă şi va trebui să negocieze contracte individuale de muncă. 
• PRINCIPIUL EXISTENŢEI SAU FIXĂRII SALARIILOR MINIME. 
Noţiunea de „salariu minim" este folosită în accepţiuni diferite de către specialişti. Metoda considerată 
adecvată ţării noastre pentru stabilirea salariului minim este metoda care se bazează pe cheltuielile 
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necesare asigurării unui nivel de trai decent, acceptabil din punct de vedere social. Această metodă 
presupune deducerea salariului minim din bugetul minim de consum al unei familii standard de salariaţi 
(vezi lecţia „Bugetul de familie"). Aşadar, firmele vor ţine cont de salariul minim pe economie. 
• PRINCIPIUL „LA MUNCĂ EGALĂ, SALARIU EGAL". Este unul dintre principiile de Lază ale salarizării 
reprezentând punctul de plecare pentru determinarea salariilor. Aplicarea acestui principiu în sistemul de 
salarizare impune un criteriu echitabil de salarizare. 
Acestui ultim principiu i se asociază câteva condiţionări. 
• CANTITATEA MUNCII reprezintă o condiţionare care se reflectă prin faptul că salariile sunt exprimate prin 
numărul total de ore de muncă dintr-o lună sau prin munca efectuată într-o oră. Prin intermediul normelor 
de muncă, se poate calcula salarizarea pentru diferite operaţii, lucrări sau produse. 
• NIVELUL DE CALIFICARE PROFESIONALĂ. Fixarea salariilor în funcţie de nivelul de calificare profesională 
este o practică larg răspândită şi acceptată. Diferenţierea salarizării după calificare este practicată şi în 
ţara noastră. 
• CALITATEA, REZULTATELE ŞI PERFORMANŢELE MUNCII. Este o condiţionare care pune accent pe stimularea 
muncii de calitate superioară, deoarece pot exista situaţii în care doi lucrători, având aceiaşi calificare, să 
dea rezultate diferite din punctul de vedere al calităţii. 
• CONDIŢIILE DE MUNCĂ. în conceperea oricărui sistem de salarizare trebuie să se ţină seama şi de 
condiţiile în care se prestează munca, acordându-se salarii mai mari celor care-şi desfăşoară activitatea în 
condiţii de muncă mai grele, diferenţa de salarizare reprezentând cheltuieli mai mari, strict necesare 
refacerii forţei de muncă, în sistemul de salarizare condiţiile de muncă se reflectă prin: 

- nivelurile salariilor acordate activităţilor respective; 

- durata mai mică a zilei de muncă; 

- numărul suplimentar de zile de concediu de odihnă. 
 PRINCIPIUL LIBERALIZĂRII SALARIILOR. Determinarea salariilor se realizează într-o libertate destul de mare 
atât din punct de vedere legal cât şi contractual. În principiu statele au lăsat partenerii sociali să decidă 
asupra conţinutului negocierilor cu privire la salarii, limitând la strictul necesar prevederile legislaţiei muncii 
în acest domeniu. 
• CARACTERUL CONFIDENŢIAL AL SALARIULUI. Legea precizează expres că salariul de bază, adaosurile şi 
sporurile sunt confidenţiale. Aplicarea acestui principiu înseamnă interzicerea comunicării altor persoane a 
salariilor individuale sau a câştigurilor totale realizate de angajaţii organizaţiei avute în vedere. 
ALTE FORME DE VENIT PENTRU ANGAJAŢI 
Legislaţia din ţara noastră acceptă şi alte forme de venit pentru angajaţi. Acestea pot să constea, după 
caz, în: 
• tichete de masă, tichete-cadou, tichete de creşă etc; 
• bonusuri de vacanţă; 
• prime de sărbători; 
• sporuri: de vechime în muncă, de fidelitate faţă de firmă, muncă grea, muncă de noapte, ore supli-
mentare, ore lucrate în weekend, calificări speciale; 
• facilităţi precum: punerea la dispoziţia angajatului a unui telefon mobil, autoturism de serviciu. 
 
Concluzii 
Resursele cele mai importante ale unei firme sunt constituite de oameni. Aceştia, prin pregătire, 
experienţă, pasiune, fidelitate, iniţiativă, spirit de echipă, reprezintă elementul cel mai activ pentru 
creşterea eficienţei, a profitabilităţii firmelor. Condiţia de bază pentru realizarea obiectivelor firmei este 
prezenţa efectivă a omului potrivit la locul potrivit. 
CONCEPTE-CHEIE: 
recrutarea personalului; fişa postului; salariu; venit. 
EXERSAREA COMPETENŢEI SPECIFICE: 
Utilizarea raţională a resurselor financiare, materiale, informaţionale si umane. 

 

 
APLICAREA PLANULUI DE AFACERI I 

 

1. Derularea activităţilor firmei 
Comentaţi: „PLANURILE NU ÎNSEAMNĂ NIMIC. PLANIFICAREA E TOTUL." 
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Dwight Eisenhower 

3.5.1. Derularea activităţilor firmei 
PENTRU A ÎNDEPLINI ROLUL DE INSTRUMENT ESENŢIAL ÎN PLANIFICAREA ŞI CONDUCEREA UNEI AFACERI, DESCRIS ÎNTR-UNA DINTRE LECŢIILE 

ANTERIOARE, PLANUL DE AFACERI TREBUIE PUS ÎN APLICARE. PREGĂTIREA DERULĂRII ACTIVITĂŢILOR FIRMEI, A PROCESULUI DE PRODUCŢIE 

SPECIFIC ACESTEIA PRESUPUNE REALIZAREA PLANULUI OPERAŢIONAL, CONFORM TERMENELOR PRECONIZATE; PRESUPUNE, AŞA CUM AŢI 

ÎNVĂŢAT ÎNTR-UNA DINTRE LECŢIILE ANTERIOARE, ŞI ASIGURAREA RESURSELOR FINANCIARE, MATERIALE ŞI UMANE. 
RESURSELE SUNT ATRASE ŞI CONSUMATE ÎN PROCESUL DE PRODUCŢIE, CA FACTORI DE PRODUCŢIE; PRODUCŢIA SE  

Întrebări şi răspunsuri care orientează acţiunile întreprinzătorului pentru atingerea obiectivelor firmei: 
• Cum trebuie să se producă? RĂSPUNSUL ESTE REPREZENTAT DE ALEGEREA METODEI DE PRODUCŢIE POSIBILE DIN PUNCT DE 

VEDERE TEHNIC, A PROCEDEULUI DE FABRICAŢIE CEL MAI AVANTAJOS. 

• Cât să se producă? RĂSPUNSUL SE REFERĂ LA VOLUMUL PRODUCŢIEI, LA CANTITATEA BUNURILOR CE SE VOR FABRICA. 

• În ce fel să se producă? RĂSPUNSUL ŢINE DE POSIBILITĂŢILE TEHNICE DE PRODUCŢIE. 

PROGRAMUL DE PRODUCŢIE AL FIRMEI SE STABILEŞTE PORNIND DE LA OBIECTIVELE PROPUSE. DECIZIA ECONOMICĂ PROPRIU-ZISĂ ESTE LUATĂ 

RĂSPUNZÂND LA ÎNTREBĂRILE MENŢIONATE. UN RĂSPUNS NEADECVAT VA AFECTA EFICIENŢA ACTIVITĂŢII FIRMEI. 
ÎN DERULAREA ACTIVITĂŢILOR, UN ASPECT IMPORTANT ESTE REPREZENTAT DE REALIZAREA FUNCŢIILOR FIRMEI. 

Funcţia REPREZINTĂ ANSAMBLUL PROCESELOR DE MUNCĂ ASEMĂNĂTOARE SAU COMPLEMENTARE, CARE CONTRIBUIE LA REALIZAREA 

ACELUIAŞI OBIECTIV. 

Principalele funcţii care există în firmele moderne, DE DIMENSIUNI MIJLOCII ŞI MARI SUNT: 

• FUNCŢIA COMERCIALĂ; 
• FUNCŢIA DE PRODUCŢIE; 
• FUNCŢIA DE PERSONAL; 
• FUNCŢIA FINANCIAR-CONTABILĂ; 
• FUNCŢIA DE CERCETARE-DEZVOLTARE. 

A. Funcţia comercială a firmei PRESUPUNE URMĂTOARELE ACTIVITĂŢI PRINCIPALE: 

• APROVIZIONAREA CU MATERII PRIME, MATERIALE, ECHIPAMENTE DE PRODUCŢIE ETC. PENTRU DESFĂŞURAREA PRODUCŢIEI FIRMEI; 
• DESFACEREA PRODUSELOR, VÂNZAREA PRODUSELOR FABRICATE; 
• MARKETINGUL, CUNOAŞTEREA CERERII ŞI OFERTEI DE PE PIAŢĂ. 

B. Funcţia de producţie SE REFERĂ LA PROCESUL DE PREGĂTIRE ŞI REALIZARE PROPRIU-ZISĂ A PRODUSELOR FINITE. O ÎNTREBARE 

LEGITIMĂ ESTE CEA REFERITOARE LA „DRUMUL" PRIN CARE IDEEA REFERITOARE LA UN PRODUS DEVINE PRODUSUL FABRICAT, DESTINAT PIEŢEI 

ŞI COMERCIALIZAT. SCHEMA PREZENTATĂ MAI JOS URMĂREŞTE ETAPELE DE DEZVOLTARE A IDEII DE PRODUS, PÂNĂ LA PRODUSUL FINIT; 
INCLUDE, DE ASEMENEA, O ILUSTRARE A PRODUSELOR FINITE. 
ideea unui produs → conceptul de produs → prototip → prototip final → produs final 
CONCEPTUL DE PRODUS ESTE O VARIANTĂ DE PRODUS EXPRIMATĂ ÎN TERMENI CARE INTERESEAZĂ CONSUMATORUL. PROTOTIPUL REPREZINTĂ 

PRODUSUL REALIZAT, POTRIVIT CONCEPTULUI, ÎN VEDEREA TESTĂRII. PROTOTIPUL FINAL ESTE PROTEJAT PRIN BREVETE DE INVENŢIE, 
ÎNREGISTRAREA MĂRCII (DE FABRICĂ, DE COMERŢ), DREPT DE AUTOR ETC. ÎN PREZENT SE CONSIDERĂ CĂ SE VINDE „UN PRODUS TOTAL"; 
ACESTA INCLUDE ANSAMBLUL ELEMENTELOR (CORPORALE, ACORPORALE, IMAGINEA PRODUSULUI), CARE ÎL DETERMINĂ PE CONSUMATOR SĂ 

CUMPERE PRODUSUL. 

Componente care definesc un produs: 
• CORPORALE: CARACTERISTICI LEGATE DE PARTEA MATERIALĂ A PRODUSULUI; 
• ACORPORALE: FIRMA, MARCA, LICENŢA, PREŢUL, INSTRUCŢIUNI DE UTILIZARE; 
• IMAGINEA PRODUSULUI, ANSAMBLUL REPREZENTĂRILOR (PERSONALE ŞI SOCIALE) DESPRE PRODUS. 
FUNCŢIA DE PRODUCŢIE PRESUPUNE MAI MULTE ACTIVITĂŢI PRINCIPALE. 

• Programarea, lansarea şi urmărirea producţiei; 
- STABILIREA CANTITĂŢII DE PRODUSE CE TREBUIE REALIZATE ÎNTR-O ANUMITĂ PERIOADĂ (CU ANUMITE CONSUMURI ŞI LA O ANUMITĂ 

CALITATE), PE LOCURI DE MUNCĂ; 
- COMUNICAREA ASPECTELOR MENŢIONATE ANTERIOR, EXECUTANŢILOR; 
- VERIFICAREA REALIZĂRII ACESTORA. 

• Fabricaţia; FIIND COMPONENTA PRINCIPALĂ A FUNCŢIEI DE PRODUCŢIE, FABRICAŢIA IMPLICĂ EXECUTAREA PRODUSELOR, ÎN CANTITĂŢILE 

ŞI LA TERMENELE STABILITE, LA ANUMITE STANDARDE DE CALITATE. 

În stadiul de pregătire a fabricaţiei se întocmesc: 
• NOMENCLATORUL DE PRODUSE ŞI PIESE; 
• FIŞA TEHNOLOGICĂ ÎN CARE SE PRECIZEAZĂ MODUL DE FABRICAŢIE A PRODUSELOR; 
• DESENELE DE ANSAMBLU ŞI DE EXECUŢIE; 
• LISTA CONSUMURILOR SPECIFICE. 

• Controlul tehnic de calitate; NUMIT UZUAL C.T.C., CONSTĂ ÎN COMPARAREA CARACTERISTICILOR CALITATIVE ALE RESURSELOR 

MATERIALE ALE FIRMEI ŞI ALE PRODUSELOR EXECUTATE CU STANDARDELE ŞI NORMELE DE CALITATE. 

• întreţinerea şi repararea utilajelor PENTRU ASIGURAREA FUNCŢIONĂRII NORMALE A ECHIPAMENTELOR DE PRODUCŢIE. 

• Producţia auxiliară DE ENERGIE, ABURI ETC. ASIGURĂ CONDIŢIILE DE DESFĂŞURARE NORMALĂ A PRODUCŢIEI ŞI A MUNCII DIN CADRUL 

FIRMEI. 

C. Funcţia de personal ASIGURĂ ANGAJAREA RESURSELOR UMANE NECESARE PENTRU ACTIVITATEA FIRMEI, DEZVOLTAREA ŞI 

MOTIVAREA ACESTORA. 

D. Funcţia financiar-contabilă INCLUDE ACTIVITĂŢILE CARE ASIGURĂ, PE DE O PARTE, RESURSELE FINANCIARE PENTRU REALIZAREA 

OBIECTIVELOR FIRMEI, IAR PE DE ALTĂ PARTE, EVIDENŢA VALORICĂ A PATRIMONIULUI DE CARE DISPUNE FIRMA. 

E. Funcţia de cercetare-dezvoltare INCLUDE ACTIVITĂŢI CARE URMĂRESC INTRODUCEREA PROGRESULUI ŞTIINŢIFIC ŞI TEHNIC, AŞA 

CUM SUNT: 
• ELABORAREA DE PROIECTE REFERITOARE LA STRATEGII ŞI POLITICI ALE FIRMEI; 
• CERCETĂRI APLICATIVE REALIZATE ÎN CADRUL FIRMEI; 
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• ACTIVITĂŢI DE ORGANIZARE CU CARACTER INOVATOR. 

2. Comercializarea rezultatelor activităţii 
Reamintim: 
P = CP + PR 
UNDE: P — PREŢUL 
CP — COSTUL DE PRODUCŢIE PR — PROFITUL 
PROFESORUL AMERICAN PHILIP KOTLER SUSŢINEA CĂ DIN MIXUL DE MARKETING (FORMAT DIN PRODUS, PROMOVARE, DISTRIBUŢIE, PREŢ), 
PREŢUL ESTE SINGURA COMPONENTĂ CARE ADUCE VENITURI, CELELALTE COMPONENTE PRESUPUNÂND NUMAI CHELTUIELI 
COMERCIALIZAREA BUNURILOR PRODUSE DE FIRMĂ ESTE PRECEDATĂ DE STABILIREA PREŢULUI DE VÂNZARE. CALCULUL PREŢULUI DE 

VÂNZARE ARE LA BAZĂ COSTURILE PENTRU PRODUCEREA ŞI DESFACEREA BUNULUI RESPECTIV (COSTURI DE CONCEPŢIE, PRODUCŢIE PROPRIU-
ZISĂ, DISTRIBUŢIE, PROMOVARE). 
CHELTUIELILE TREBUIE INCLUSE ÎN PREŢUL DE VÂNZARE AL PRODUSULUI PENTRU A FI RECUPERATE. ACEASTA ESTE O CONDIŢIE PENTRU 

RELUAREA ŞI CONTINUAREA PRODUCŢIEI. 
PORNIND DE LA FORMULA DE CALCUL PREZENTATĂ MAI SUS, REZULTĂ CĂ POT FI IDENTIFICATE: 

• un preţ minim de vânzare, ÎN MĂSURA ÎN CARE P = CP; ÎN ACEASTĂ SITUAŢIE, AGENTUL ECONOMIC CARE A PRODUS BUNUL 

ECONOMIC RESPECTIV ÎŞI RECUPEREAZĂ INTEGRAL CHELTUIELILE FĂCUTE, FĂRĂ A OBŢINE PROFIT; COSTUL REPREZINTĂ ASTFEL LIMITA 

INFERIOARĂ PÂNĂ LA CARE POATE SĂ SCADĂ PREŢUL DE VÂNZARE, FĂRĂ A PUNE ÎN PERICOL ACTIVITATEA AGENTULUI ECONOMIC (DACĂ P < 

CP, AGENTUL ECONOMIC NU NUMAI CĂ NU OBŢINE PROFIT, DAR ÎNREGISTREAZĂ PIERDERI); 

• un preţ maxim de vânzare, CEL DINCOLO DE CARE, PE PIAŢĂ NU MAI EXISTĂ CERERE PENTRU BUNUL ECONOMIC RESPECTIV; 

AGENTUL ECONOMIC TREBUIE SĂ SE ÎNCADREZE ÎNTRE CELE DOUĂ NIVELURI DE PREŢ, POTRIVIT OBIECTIVELOR FIRMEI. 

Strategiile de preţ, DETERMINATE DE OBIECTIVELE SPECIFICE ALE FIRMELOR, POT FI FOARTE DIFERITE; SE POT IDENTIFICA STRATEGII 

BAZATE PE URMĂTOARELE TIPURI DE PREŢURI: 

• preţul de „leader" PRESUPUNE STABILIREA UNUI NIVEL REDUS AL PREŢULUI PENTRU ANUMITE PRODUSE, ÎN SCOPUL ATRAGERII UNUI 

NUMĂR MARE DE CUMPĂRĂTORI; 

• preţul „momeală" CONSTĂ ÎN ANUNŢAREA UNOR PREŢURI SCĂZUTE PENTRU ANUMITE PRODUSE; POTENŢIALILOR CLIENŢI LI SE PREZINTĂ 

ÎNSĂ DEZAVANTAJELE OFERTEI (SPRE EXEMPLU, TRICOUL DORIT ARE DEFECTE), FIINDU-LE PREZENTATE PRODUSE ALTERNATIVE MAI 

ATRACTIVE, DAR MAI SCUMPE; STRATEGIA ESTE CRITICATĂ, FIIND CONSIDERATĂ NEETICĂ; 

• preţul „psihologic" REPREZINTĂ STABILIREA UNUI NIVEL DE PREŢ CARE POATE INFLUENŢA CREŞTEREA NUMĂRULUI  

ŞI / SAU CANTITĂŢII DE PRODUSE CUMPĂRATE; 

• preţul „magic ESTE CEL CARE ARE CA TERMINAŢIE CIFRELE 5 ŞI 9, CONSIDERAT MAI ATRACTIV DECÂT CEL CU ALTE TERMINAŢII; 

• preţul de „prestigiu" ESTE UN PREŢ RIDICAT, CONSIDERAT UNEORI ELEMENT DE ATRACŢIE, DEOARECE CUMPĂRĂTORII 

ÎL CORELEAZĂ CU O CALITATE SUPERIOARĂ A PRODUSULUI; STRATEGIA ESTE UTILIZATĂ ÎNDEOSEBI PENTRU PRODUSELE DE LUX; 

• preţul „forfetar", STABILIT PENTRU UN PACHET DE PRODUSE, DE REGULĂ, ASOCIATE IN CONSUM (SPRE EXEMPLU, O BLUZĂ ŞI UN 

ACCESORIU CU CARE SE POATE PURTA BLUZA RESPECTIVĂ); PREŢUL PACHETULUI ESTE ATRĂGĂTOR DEOARECE ESTE MAI MIC ÎN RAPORT CU 

SUMA PREŢURILOR UNITARE. 
ORICE STRATEGIE SE APLICĂ PE O ANUMITĂ PERIOADĂ DE TIMP, FIIND APOI REVIZUITĂ POTRIVIT SCHIMBĂRILOR INTERVENITE ÎN ACTIVITATEA 

FIRMEI SAU PE PIAŢĂ. 
MODALITĂŢILE DE VÂNZARE A REZULTATELOR ACTIVITĂŢII ECONOMICE POT FI DIFERITE: CU RIDICATA, CU AMĂNUNTUL PRIN MAGAZIN PROPRIU, 
PRIN REŢEA DE MAGAZINE SPECIALIZATE, LA DOMICILIUL CLIENTULUI ETC. 
FIIND O EXTINDERE A COMERŢULUI ACTUAL, comerţul electronic ESTE O MODALITATE DE COMERCIALIZARE A PRODUSELOR FIRMEI, AFLATĂ ÎNCĂ 

LA ÎNCEPUT; COMERŢUL ELECTRONIC ARE SEMNIFICAŢII DIFERITE; PENTRU UNELE FIRME, ÎNSEAMNĂ ORICE TRANZACŢIE FINANCIARĂ CARE 

UTILIZEAZĂ TEHNOLOGIA INFORMAŢIEI, PENTRU ALTELE ACOPERĂ CIRCUITUL COMPLET DE VÂNZĂRI (INCLUSIV MARKETINGUL ŞI VÂNZAREA 

PROPRIU-ZISĂ). 

 
 
Marketingul prin internet 
ÎN PREZENT, ESTE EVIDENT IMPACTUL TEHNOLOGIEI INFORMAŢIEI ASUPRA TUTUROR AGENŢILOR ECONOMICI, PRODUCĂTORI ŞI CONSUMATORI. ÎN 

ACESTE CONDIŢII, MARKETINGUL PRIN INTERNET ESTE PENTRU ORICE FIRMĂ O OCAZIE DE A-ŞI CREA IMAGINE ŞI PENTRU A ATRAGE CLIENŢI. 
PAGINA DE WEB PE CARE O POATE REALIZA O FIRMĂ REPREZINTĂ O PLATFORMĂ PRIN CARE LANSEAZĂ INFORMAŢII ŞI NOUTĂŢI. LOCUL 

MAGAZINULUI TRADIŢIONAL ESTE LUAT DE WEBSITE-UL FIRMEI, „MAGAZINUL ELECTRONIC", PRIN CARE PREZINTĂ ŞI OFERĂ PRODUSE, DAR 

ÎNREGISTREAZĂ ŞI CERERILE, PRELUÂND COMENZI. 
COMERŢUL ELECTRONIC A RĂSPUNS TRANSFORMĂRILOR ÎNREGISTRATE DE FIRME SUB ASPECTUL ORGANIZĂRII ŞI FUNCŢIONĂRII ACESTORA; 
SCHIMBĂRILE SUNT DETERMINATE ATÂT DE COMPETIŢIA DINTRE FIRME, CÂT ŞI DE INFLUENŢA EXERCITATĂ ASUPRA AŞTEPTĂRILOR CLIENŢILOR. 
COMERŢUL ELECTRONIC ARE AVANTAJE, ATÂT PENTRU FIRME, CÂT ŞI PENTRU CLIENŢI; 
• FIRMELE VÂND UNEI PIEŢE GLOBALE: 
- SUNT MAI RECEPTIVE FAŢĂ DE NEVOILE CLIENŢILOR; 
- SUNT MAI EFICIENTE ÎN MODUL DE FUNCŢIONARE, PRIN REDUCEREA COSTURILOR; 
- POT SELECTA FURNIZORII, INDIFERENT DE LOCALIZAREA LOR GEOGRAFICĂ; 
• CLIENŢII AU DIFERITE OPŢIUNI ÎNTRE CARE POT SĂ ALEAGĂ. 
ÎN PREZENT, PRINCIPALA REZERVĂ LEGATĂ DE COMERŢUL ELECTRONIC ESTE LIPSA DE ÎNCREDERE ÎN CEEA CE PRIVEŞTE SECURITATEA 

DATELOR PERSONALE ŞI A OPERAŢIUNILOR ÎN CADRUL COMERŢULUI ELECTRONIC. 
 

 
APLICAREA PLANULUI DE AFACERI (II) 

 
1. Consumul eficient de factori de producţie 
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Manifestarea spiritului întreprinzător de către iniţiatorul / iniţiatorii afacerii nu se limitează la faza de 
propunere a planului de afaceri, ci caracterizează toate etapele de aplicare a planului propus, în condiţiile 
în care piaţa are caracter concurenţial şi în care întreprinzătorul se confruntă cu situaţii de risc şi 
incertitudine în activitate. Eficienţa activităţii economice desfăşurate este urmărită de fiecare agent 
economic; aceasta reprezintă, astfel, pentru întreprinzător, nu o problemă teoretică, ci una practică, 
deoarece influenţează situaţia şi evoluţia firmei pe piaţă, în raport cu alte firme concurente; o activitate 
economică ineficientă îl elimină pe întreprinzător. 
Eficienţei economica exprimă raportul dintre efectele utile (rezultatele) şi eforturile (cheltuielile) făcute 
într-o activitate economică, pentru obţinerea acestora. 

Urmărirea eficienţei, a consumului eficient de factori de producţie vizează toate activităţile firmei. 
a. În ceea ce priveşte aprovizionarea, întreprinzătorul trebuie să rezolve probleme diferite, dar, în esenţă, 
legate de două aspecte principale: 
• asigurarea unei aprovizionări realiste, în ceea ce priveşte: 
- stabilirea necesarului de materii prime, materiale, combustibil, energie etc; 
- asigurarea unor surse stabile şi continue de aprovizionare, prin încheierea unor contracte economice 
ferme; 
- stabilirea stocurilor de producţie; 
• asigurarea unei aprovizionări flexibile, legată atât de nevoile şi posibilităţile financiare ale firmei, cât şi de 
schimbările la nivelul cererii consumatorilor. 
b. La nivelul vânzării, coordonatele unei activităţi eficiente sunt reprezentate de: 
• fundamentarea activităţii de vânzare, pe cerere (caracterizată prin tip, volum şi structură); 
• urmărirea vânzării rapide a bunurilor economice şi a încasării contravalorii acestora; 
• promovarea unor metode şi forme moderne de vânzare. 
c. În ceea ce priveşte programarea, lansarea şi urmărirea producţiei, pentru întreprinzător pot fi iden-
tificate: 
• pe de o parte, principalul obiectiv, exprimat în consumul eficient de factori de producţie; 
• pe de altă parte, principala provocare, reprezentată de flexibilizarea acestei activităţi, astfel încât să 
urmărească prompt schimbările la nivelul cererii, cu privire la produsele realizate de firmă. 
d. În ceea ce priveşte fabricaţia, spiritul antreprenorial al iniţiatorului afacerii trebuie să se concentreze pe 
o activitate eficientă, finalizată prin bunuri economice de calitate ridicată. În acest fel, poate să satisfacă 
exigenţele cumpărătorilor şi poate să facă faţă firmelor concurente. 
Metode moderne de promovare a calităţii produselor sunt: 
• metoda „zero defecte"; 
• asigurarea calităţii (AQ); 
• managementul total al calităţii (TMQ). 

e. Eficienţa controlului tehnic de calitate se asigură prin abordarea lui ca management al calităţii, prin 
folosirea unor metode şi forme moderne de promovare a calităţii produselor, precum şi prin certificarea 
calităţii conform standardelor internaţionale. 
f. Întreţinerea şi repararea utilajelor influenţează pozitiv eficienţa activităţii firmei, dacă aceste operaţii 
sunt efectuate la termenele prevăzute, respectând standardele de calitate. în condiţiile în care aceste 
exigenţe sunt ignorate, funcţionarea defectuoasă a utilajelor afectează negativ eficienţa activităţii firmei, 
sub diferite aspecte: 
• creşterea costurilor de producţie din cauza pierderilor determinate de întreruperea funcţionării utilajelor 
(cu implicaţii asupra creşterii preţurilor de vânzare); 
• afectarea calităţii bunurilor economice produse cu utilaje necorespunzătoare din punct de vedere tehnic. 
g. În privinţa personalului angajat, eficienţa economică înseamnă manifestarea competenţei în 
îndeplinirea atribuţiilor se serviciu, conform fişei postului, respectarea disciplinei muncii, asumarea 
responsabilităţii, dar şi motivarea angajaţilor pentru rezultatele obţinute. 
h. La nivelul activităţii contabile, eficienţa economică presupune realizarea unei evidenţe contabile 
corespunzătoare calitativ, prin încadrarea unui personal redus ca număr. 

Raportarea întreprinzătorului la cerere a revenit sistematic în cerinţele de urmărire a eficienţei 
economice la nivelul activităţilor firmei; astfel, se poate pune în evidenţă importanţa cererii pentru 
proiectarea ofertei întreprinzătorului şi pentru orientarea căilor lui de acţiune economică. Tipul de 
elasticitate a cererii, de exemplu, influenţează alegerea de către întreprinzător a căii potrivite de acţiune 
pentru creşterea eficienţei economice. • Satisfacerea unei cereri elastice (de exemplu, pentru acele bunuri care 
pot fi înlocuite în consum de alte bunuri) determină orientarea opţiunii întreprinzătorului către creşterea 
eficienţei economice prin creşterea veniturilor. În această situaţie, eficienţa economică se exprimă prin 
randamentul factorilor de producţie utilizaţi si se calculează astfel: 
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E=
V

CFp
 , unde E - eficienţa economică, V - venitul realizat, CFp – consumul de factori de producţie 

Reamintim: 
Cererea poate fi: 
• elastică la preţ (Kec/p> 1) 
• inelastică la preţ (Kec/p < 1) 
• de elasticitate unitară (Kec/p = 1) 
Unde: 
Kec / p — coeficientul de elasticitate a cererii în funcţie de preţ 

  
Satisfacerea unei cereri inelastice (de exemplu, pentru bunurile de strictă necesitate, care nu pot fi 

înlocuite în consum) determină orientarea opţiunii întreprinzătorului către creşterea eficienţei economice 
prin creşterea eficienţei utilizării factorilor de producţie. în această situaţie, eficienţa economică se exprimă 
prin consumul de factori de producţie utilizaţi şi se calculează astfel: 

E=
CFp

V
 

Potrivit formulei de calcul, eficienţa economică exprimă consumul de factori de producţie pentru a 
obţine o unitate de venit şi este cu atât mai mare cu cât consumul de factori de producţie este mai mic. 
2. Indicatori de eficienţă 
(productivitate, costuri, profit) 

Preocuparea oricărei firme de a desfăşura o activitate eficientă poate fi urmărită cu ajutorul unor 
indicatori, aşa cum sunt productivitatea, costurile şi profitul. Întrebarea care se pune şi la care vom încerca 
să răspundem este următoarea: Care este semnificaţia costurilor, productivităţii şi profitului astfel încât să se constituie în 
repere importante pentru eficienţa activităţii firmei? 
Productivitatea este expresia eficienţei utilizării factorilor de producţie; reprezintă rodnicia, randamentul 
cu care sunt utilizaţi factorii de producţie. 

Nivelul productivităţii se calculează ca raport între producţia obţinută (rezultatele obţinute) şi 
eforturile depuse (consumul de factori de producţie), potrivit relaţiei: 

Q
W

x
 , unde: W — productivitatea; Q — producţia obţinută; x — factorul / factorii de producţie 

consumaţi. 
Reamintim: 
Creşterea productivităţii factorilor de producţie înseamnă, potrivit relaţiei prezentate mai sus, obţinerea unei producţii 
mai mari cu acelaşi volum de factori de producţie sau cu un volum mai mic; în aceste condiţii, creşterea 
productivităţii duce la: 
• scăderea costului total mediu; 
• creşterea veniturilor posesorului de factori de producţie; 
• creşterea competitivităţii firmei. 

Astfel, creşterea productivităţii duce la creşterea eficienţei firmei, fiind fundamentul economic al 
producerii unor bunuri economice competitive. 
Pr — profitul. 

Costul de productie: reprezintă ansamblu! cheltuielilor făcute de producător pentru obţinerea 
bunurilor economice. 
Reamintim: 
Preţul de vânzare  se calculează pornind de la costul de producţie: P = Cp + Pr 
Unde: P — preţul de vânzare; Cp — costul de producţie; Pr - profitul 

Din relaţia de mai sus rezultă că o firmă desfăşoară o activitate economică eficientă dacă respectă 
următoarea condiţie: costul de producţie al unui bun economic să nu depăşească preţul de vânzare, 
respectiv: Cp< P 

Nerespectarea acestei condiţii face ca întreprinzătorul să nu mai poată continua activitatea, 
deoarece nu obţine profit. Obţinerea de profit şi a unei poziţii cât mai bune pe piaţă îi determină pe 
întreprinzători să acţioneze pentru reducerea costului de producţie. Astfel, dacă preţul de vânzare al unui 
bun economic rămâne neschimbat, scăderea costurilor de producţie permite creşterea profitului. 
Reamintim: 

Pr
100Rr

CT
  , unde: Rr — rata rentabilităţii, CT –costul total 

Concluzii: 
• la acelaşi preţ de vânzare, nivelul costurilor determină mărimea profitului; 
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• costurile mai mici permit reducerea preţului de vânzare, profitul rămânând avantajos; 
• înregistrarea unor costuri mari pune firma în imposibilitatea continuării activităţii prin absenţa profitului. 
Profitul  poate fi definit în sens larg ca venit bănesc, avantaj, câştig al oricărei firme indiferent de 
caracterul activităţii desfăşurate şi în sens restrâns, ca venit bănesc obţinut peste costurile firmei, care 
revine posesorilor capitalului ca factor de producţie, folosit într-o activitate economică. 
Calculul mărimii profitului obţinut la nivel de firmă se realizează astfel: 
Pr = lt- CT = CA- CT , un d e :   Pr — m a s a  profitului; CT— costul total; CA — cifra de afaceri, It  - 
încasări totale. 
Rolul profitului ca indicator de eficienţă poate fi urmărit sub diferite aspecte. 
• Pentru activitatea unei firme: 
- obţinerea de profit reprezintă motivaţia obiectivă a proprietarilor capitalului; reprezintă, de asemenea, 
dovada utilităţii economice a activităţii desfăşurate, iar mărimea lui este măsura acestei utilităţi; 
- maximizarea profitului reprezintă criteriul esenţial de apreciere a eficienţei firmei. 
• Pentru întreprinzători, mărimea şi dinamica profitului condiţionează situaţia lor economică şi socială. 
în analizele anterioare, referitoare la activitatea firmei. Prin urmare, profitul sintetizează rezultatele 
activităţii unei firme, orice iniţiativă aflându-se sub incidenţa sa directă. 
Aprecierea reală a eficienţei economice la nivel de firmă 
presupune luarea în considerare a efectelor înregistrate pe diferite planuri, dar şi a compatibilităţii acestor 
efecte, astfel: 
• efecte economice — obţinerea de profit, în condiţiile în care încasările > cheltuielile, 
• efecte sociale — gradul de satisfacere a nevoilor; 
• efecte ecologice — protejarea mediului. 
Conceptul ecodezvoltare se referă la dezvoltarea economică eficientă compatibilă cu cerinţele de protejare a 
mediului înconjurător. 

Rentabilitatea reprezintă capacitatea unei activităţi economice de a produce profit şi se exprimă prin rata 
rentabilităţii. 
Rentabilitatea are un prag minim (pragul de echilibru al rentabilităţii), reprezentat de egalitatea: venituri (încasări) = 
cheltuieli (costuri), 
situaţie în care nu se obţine profit, dar nu se înregistrează nici pierderi. Pentru întreprinzător, pragul de 
rentabilitate pune în evidenţă necesitatea de a realiza un volum de producţie care să depăşească un nivel 
minim; în acest fel, încasările din vânzarea bunurilor economice îi permit să continue activitatea: să 
cumpere noi factori de producţie şi să facă alte plăţi. 
Dacă: 
cheltuielile > veniturile, 
rentabilitatea dispare, înregistrându-se pierderi. 
Fără profit, orice firmă îşi încetează activitatea, deoarece întreprinzătorul nu mai dispune de mijloacele 
necesare continuării activităţii; firma este adusă în starea de faliment. 
întreprinzătorul poate urmări: 
• maximizarea profitului mediu (unitar); 
• maximizarea profitului total; în acest caz, nivelul producţiei care maximizează profitul total este mai mare 
decât nivelul producţiei care maximizează profitul unitar. Deoarece maximizarea profitului este criteriul 
major pentru aprecierea eficienţei firmei, se constituie şi în criteriu de fundamentare a deciziilor luate la 
nivelul firmei.  
Concluzii 
Pentru orice firmă, urmărirea eficienţei, a consumului eficient de factori de producţie reprezintă coordonate 
pentru toate activităţile firmei. La nivelul unei firme, productivitatea, costurile şi profitul au rolul unor 
indicatori care exprimă eficienţa activităţii economice desfăşurate. Creşterea productivităţii, reducerea 
costurilor şi creşterea profitului sunt premise sau rezultate ale producerii unor bunuri economice 
competitive, care satisfac cererea clienţilor şi prin care firma face faţă concurentei. 
Concepte-cheie: eficienţă economică; productivitate; cost de producţie; profit. 

 

 

 

 
 
 

 

 


