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Definirea antreprenorului - întreprinzătorului 

 Termenul de întreprinzător provine de la “entrepreneur”, o persoană ce iniţiază o 

acţiune, o activitate pe cont propriu. 

 

Definiţia 1: Intreprinzătorul este persoana care identifică oportunitatea unei afaceri, 

îşi asumă responsabilitatea iniţierii acesteia şi obţine resursele necesare pentru 

începerea activităţii. 

Definiţia 2: Intreprinzătorul este persoana care îşi asumă riscurile conducerii unei 

afaceri. 

Definiţia 3: Intreprinzătorul este cel care gestionează resursele necesare funcţionării 

unei afaceri bazate pe inovaţie. 

 

Antreprenoriatul – factor dinamizator al economiei 

 

Antreprenoriatul înseamnă capacitatea de a crea şi conduce o organizaţie.   

Gândirea economică "a părăsit",   la un moment dat,   întreprinzătorul,   pentru "a se 

consacra" mai mult pe manager.  Se pare că este cazul să ne întoarcem,la 

întreprinzător, evident pe un plan net superior.  Să nu uităm că şi mijloacele pe care 

le avem la îndemână s-au schimbat. 

 

 



Concepte  Calităţi 

Identificarea oportunităţilor de afaceri; Fler ⁄ Intenţie 

Conceperea viziunii asupra demersului antreprenorial pornind 

de la reevaluarea necesităţilor de schimbare; 

Imaginaţie   

Independenţă ⁄ Pasiune 

Evaluarea propriilor performanţe antreprenoriale şi adoptarea 

deciziilor referitoare la derularea iniţiativei antreprenoriale; 

Raţiune  ⁄ Prudenţă 

Implementarea viziunii antreprenoriale prin organizarea 

afacerii; 

Capacitate de orientare 

⁄constanţă ⁄ tenacitate 

Procurarea echipamentelor; Dexteritate tehnică 

Asigurarea forţei de muncă competente; Acuitate 

Aprovizionarea cu materii prime; Diferenţiere   

Originalitate 

Realizarea marketingului aferent afacerii; Previziune 

Vânzarea produselor şi serviciilor Flexibilitate 

Subcontractarea şi atragerea de colaboratori externi pentru 

activităţile pentru care nu se dispune de competenţele şi 

mijloacele necesare. 

Comunicare 



Caracteristicile activităţii antreprenoriale  

  

• Este un act de voinţă umană;  

 

• Se produce la nivelul unei firme economice; 

 

• Implică o schimbare de stare a firmei; 

 

• Este un proces dinamic; 

 

• Este un demers unic; 

 

• Implică numeroase variabile; 

 



Calităţile necesare unui întreprinzător 

 1. Spiritul de iniţiativă –este evident în viaţa de zi cu zi. O idee nouă în rezolvarea 

problemelor vechi, un drum mai drept şi mai sigur pentru atingerea unui obiectiv 

 

2. Dorinţa de a face – este complementară spiritului de iniţiativă. Ideile valoroase trebuie 

puse în practică şi valorificate 

 

3. Capacitate organizatorică – o calitate necesară pentru a organiza eficient o activitate şi 

pentru utilizarea eficientă a resurselor limitate: bani, forţă de muncă, timp disponibil 
 

4. Putere de decizie –a fi încrezători în forţele proprii sau în cele ale colaboratorilor, 
 

5. Capacitatea de a-şi asuma riscuri –orice decizie înseamnă asumarea unor riscuri.  

Întreprinzătorul are încredere în sine şi îşi asumă riscuri calculate. 
 

6. Capacitatea de a fi lider – presupune existenţa unei puteri de a influenţa oamenii.  

  

7. Originalitate - urmăreşte combinarea resurselor disponibile dupǎ idei noi şi personale. 
 

8. Centrat pe rezultate - spirit ofensiv şi constructiv urmărind obţinerea rezultatelor dorite. 
 

9. Materialism- banii sunt principalul criteriu de măsurare a performanţelor. 
 

10. Flexibillitate- se adaptează cu uşurinţǎ la oameni şi situaţii. 

 



 

Trăsături improprii întreprinzătorilor de succes. 

-  Lăcomia.  

-  Necinstea 

- Acţiunile pripite.  

- Neîncrederea în oameni.  

- Necunoaşterea domeniului şi mediului de afaceri poate duce la faliment. 

 

 

Trăsături irelevante pentru succesul în afaceri. 

-  vârsta; 

-  sexul; 

- starea civilă 

- nivelul  de educaţie; 

- religia. 

 



II. ELEMENTE DE MARKETING 

 
 

• Cuvântul “marketing” provine de la participiul prezent al verbului “to 

market”, care tradus din limba engleză înseamnă: a desfăşura tranzacţii 

de piaţă, a cumpăra şi vinde.  

 

• americanul Philip Kotler: “activitatea umană orientată în direcţia 

satisfacerii nevoilor şi dorinţelor prin intermediul schimbului”.  

 

• Satisfacerea nevoilor+PROFIT 

 

• Cercetarea de marketing reprezintă activitatea prin intermediul căreia, cu 

ajutorul unor concepte, metode şi tehnici ştiinţifice de investigare se 

realizează specificarea, măsurarea, culegerea, analiza şi interpretarea 

informaţiilor de marketing, destinate conducerii firmei pentru cunoaşterea 

mediului în care funcţionează identificarea oportunităţilor, evaluarea 

alternativelor acţiunilor de marketing şi a efectelor acestora. 

 



Sfera şi conţinutul cercetărilor de marketing se structurează astfel: 

Studierea nevoilor de consum şi utilizare, care se poate face: 

a)  din punctul de vedere al mecanismului de formare a acestora;    

b)  din punctul de vedere al materializării lor în cerere; 

Cercetarea comportamentului consumatorului (utilizatorului), ce cuprinde: 

• dimensiunile comportamentului consumatorului; 

• posibilităţi şi mijloace de modelare a comportamentului. 

 

Studierea pieţei sub următoarele aspecte:aspecte generale ale pieţei:  

- dimensiunea pieţei; 

 - aria (localizarea) pieţei; 

 - structura pieţei; 

 - tipuri de pieţe; 

- dinamica pieţei; 

 - elasticitatea pieţei la diverşi factori de influenţă; 

- conjunctura pieţei; 

 

Cele două componente corelative ale pieţei (cererea şi oferta): 

-  identificarea unor unghiuri sau “nişe” de piaţă; 

- identificarea segmentelor “ţintă”; 

 



Cercetarea produsului care constă din: 

• cercetarea calităţii produselor; 

• studierea învechirii economice a produselor; 

• analiza circulaţiei produselor; 

• urmărirea comportării produselor în consum (la utilizator); 

• poziţionarea produselor pe piaţă. 

 

Studierea mecanismului preţurilor, care cuprinde: 

• cercetarea dinamicii preţurilor; 

• studierea corelaţiilor între preţuri; 

• determinarea elasticităţii cererii şi/sau ofertei de preţ; 

 

Cercetarea mecanismului distribuţiei, în următoarele două direcţii: 

• cercetarea canalelor de distribuţie; 

• studierea mecanismului mişcării fizice a mărfurilor (logistica economică); 

 

Cercetarea mecanismului comunicaţional: 

• cercetarea mecanismului comunicaţional al firmei; 

• studierea audienţei diferitelor componente ale activităţii promoţionale; 

 

Studierea resurselor şi a capacităţii sale de adaptare la piaţă: 

• cercetarea potenţialului uman, materil şi financiar al firmei comparativ cu cel al 

concurenţilor; 

• testarea capacităţii firmei de adaptare la cerinţele pieţii. 



Planificarea strategica 

 
• Identificarea strategiei firmei 

• Misiunea firmei 

• Obiectivele firmei 

• Competentele fundamentale 

• Avantajele concurentiale 

• SWAT 

 



Analiza macro:
* politic
* legislativ
* social
* tehnologic
* economic
* natural

PT / PSO / A

Programe operationale

Strategii



Funcţiile marketingului pe niveluri organizaţionale 

Nivel organizaţional Rolul marketingului Nume formal 

corporaţie sprijină planificarea corporativă prin furnizarea 

de informaţii privind mediul, clienţii şi 

concurenţa 

marketing 

corporativ 

unitate de afaceri contribuie la jalonarea obiectivelor şi a 

strategiei de afacere şi stabileşte obiectivele şi 

strategia de marketing 

marketing 

strategic 

unitate operativă 

(produs-piaţă) 

stabileşte şi pune în aplicare programele de 

marketing 

marketing 

operaţional 



Deosebirile între marketingul operaţiuonal şi marketingul 

strategic 
Aspecte Marketing operaţional Marketing strategic 

orizontul de timp 

considerat 

decizile şi rezultatele sunt relevante pe un singur 

an financiar 

deciziile au implicaţii pe termen lung (5-

10 ani) 

orientarea 

procesului 

decizional 

de sus în jos primordial de jos în sus 

tipul analizei deductivă şi analitică inductivă şi intuitivă 

relaţia cu mediul mediul este relativ constant, cu modificări 

ocazionale 

mediul este dinamic 

sensibilitatea la 

oportunităţi 

oportunităţile sunt descoperite doar întâmplător oportunitătile sunt căutate activ, 

permanent 

comportamentul 

organizaţional 

se urmăresc doar interesele independente ale 

fiecărei unităţi în parte 

se urmăreşte crearea unei sinergii între 

USA 

natura eforturilor 

de conducere 

solicită maturitate, experienţă şi capacitatea de a 

menţine totul sub control 

este necesar un nivel ridicat de 

originalitate şi creativitate 

stilul de 

conducere 

viziunea reactivă viziunea proactivă 

misiunea 

planificării 

concentrată pe asigurarea bunei funcţionări a 

afacerii curente 

concentrată spre identificarea de 

afaceri noi, viabile pe termen lung 



Etapele analizei macromediului 

Informatii despre
MICROMEDIU

Identificare posibilelor
oportunitãti de noi

afaceri

Prognoza evolutiei
viitoare a trendului

Analiza impactului
trendului asupra
afacerilor actuale

Analiza detaliatã a tendintelor relevante

Selectarea tendintelor relevante

Identificarea tendintelor majore

MACROMEDIUL
politic, social, economic, legislativ, tehnologic, natural

PLANIFICARE STRATEGICA
stabilirea obiectivelor, alegerea strategiilor, 

detalierea programelor operationale



Mediul tehnologic 

 
Poziţia produsului  

(cota de piaţă) 

Poziţia tehnologiei firmei 

aceeaşi tehnologie tehnologie diferită 

mai veche mai nouă 

în urma concurenţilor îmbunătăţirea 

produsului 

eficientizarea 

producţiei 

îmbunătăţirea 

strategiei de piaţă şi a 

celorlalte elemente ale 

mixului 

scoaterea produselor 

din portofoliu 

introducerea unor 

produse şi tehnologii 

noi 

concentrarea 

resurselor pentru 

susţinerea produsului 

pe piaţă 

găsirea unor noi 

aplicaţii ale 

tehnologiei deţinute 

înaintea concurenţilor îmbunătăţirea 

produsului 

găsirea de noi aplicaţii 

ale tehnologiei 

maximizarea profitului 

pe termen scurt 

reinvestirea banilor în 

noi tehnologii 

identificarea de 

aplicaţii noi ale 

tehnologiei deţinute 

  



Mediul politic 

 Sursele de risc politic: 

¶ reprezentarea diferitelor curente (mai ales cele de extremă stângă sau dreaptă) pe eşichierul politic 

¶ dezordinea socială creată prin greve şi mişcări de protest 

¶ conflictele şi rebeliunile armate interne 

¶ gradul în care politicul este subordonat intereselor grupurilor de afaceri din ţara respectivă 

¶ alianţele şi înţelegerile încheiate cu alte ţări 

Grupurile care generează risc politic: 

¶ guvernul şi organismele sale 

¶ grupurile parlamentare de opoziţie 

¶ grupurile neparlamentare (PNŢCD, PMP,) 

¶ grupurile de interes social neorganizate politic (sindicate, asociaţii profesionale) 

¶ agenţiile interguvernamentale (comisii mixte, CEE, CSI, OPEC) 

¶ guvernele străine care pot influenţa evoluţia politică internă 

 

Efecte negative asupra companiilor internaţionale: 

¶ confiscarea, adică pierderea bunurilor fără compensare 

¶ exproprierea, care are loc prin compensarea parţială sau totală a bunurilor dar se pierde libertatea de 

operaţiune 

¶ impunerea de restricţii operaţionale care privesc cotele de piaţă, caracteristicile produselor, îngrădirea 

politicii promoţionale, politicile de personal, obligativitatea împărţirii proprietăţii cu firmele locale ş.a. 

¶ îngrădirea libertăţii în ceea ce priveşte transferul financiar (dividende şi dobânzi) şi material (bunuri) 

¶ revizuirea unilaterală a contractelor şi a înţelegerilor 

¶ discriminarea in raport cu firmele locale prin modul de aplicare a impozitelor sau a subcontractărilor 



Mediul economic 

 Trendurile macroeconomice care afectează ramurile privesc de obicei: aflarea 

economiei în una dintre cele două faze ale ciclului economic (avânt şi criză), 

ponderea proprietăţii private şi a celei de stat, evoluţia ponderii capitalului străin, 

fluctuaţiile ratelor de schimb valutar, evoluţia şi distribuţia puterii de cumpărare a 

populaţiei 

 

De regulă, mediul economic este analizat prin prisma evoluţiei următorilor indicatori: 

1) rata şomajului, 

 2) veniturile medii reale, 

 3) rata economiilor băneşti ale populaţiei,  

4) masa monetară aflată în circulaţie,  

5) rata inflaţiei, 

 6) rata de schimb valutar, 

 7) valoarea produselor aflate în stocuri,  

8) indicele preţurilor bunurilor de consum,  

9) producţia pe ramuri economice ş.a.. 

 



Mediul social 

 • Relevanţa mediului social pentru activitatea unei firme diferă în funcţie de natura 

ramurii din care face parte. 

•  Astfel, pentru ramurile de tehnologie înaltă, care îsi vând produsele unor alte 

organizaţii, această analiză se poate limita la aspecte legate de controlul poluării 

şi de siguranţa mediului natural.  

• Producătorii de bunuri de larg consum, în schimb, resimt mult mai pregnant 

modificările din mediul social. 

 

Mediul legislativ 
• Atât în ţările unde sistemul economic este organizat pe principii liberale, cât şi în 

cele centralizate, există o puternică influenţă legislativă asupra 

comportamentului şi performanţelor firmelor. Această influenţă poate fi directă şi 

indirectă.  

• Influenţa directă este dată de legile care fac referire directă la activităţile dintr-o 

ramură sau din întregul sistem economic.  

• Din cea de-a doua categorie fac parte celelalte reglementări juridice care, deşi 

nu fac trimiteri explicite la domeniul economic, îl influenţează indirect. 

 

 



Analiza ramurii economice 

 

Pentru ca o firmă să crească şi să îsi depăşească rivalii este obligatoriu ca cei 

care o conduc: 

 1) să cunoscă regulile jocului din ramura în care evoluează,  

2) să aleagă firmele pe care urmează să le atace şi  

3) să prevadă reacţiile celor atacaţi. 

 

 Înţelegerea acestor 3 elemente este posibilă prin efectuarea unei analize ce 

cuprinde două etape distincte, şi anume:  

1) analiza industriei din care face parte şi  

2)  analiza concurenţilor din industrie.  



Presiunea concurenţială 

 

   Puterea de negociere
      a cumparatorilor:
* numarul cumparatorilor
* marimea lor
* grad de sindicalizare
* exist. prod. substituiente
* costul tranzitiei
* posib. integrarii in amonte

        Amenintarea produselor
             substituiente:
* gradul de similaritate functionala
* nivelul relativ al preturilor
* posibilitati de imbunatatire 

 Rivalitatea intre firmele 
          din ramura:
* numarul firmelor
* marimea lor
* gradul de diferentiere
   a marcilor
*  viteza de crestere a pietei
* gradul de utilizare a
  capacit. de prod.
* bariere de iesire



In cadrul procesului de planificare este necesară precizarea 

aşteptărilor fiecărei categorii de public.  

Categoria de public Tipul aşteptărilor 

proprietarii evoluţia valorii acţiunilor, mărimea dividendelor 

structura capitalului (propriu + împrumutat) 

interese non-băneşti (recunoaştere socială) 

angajaţii recompensa financiară, existenţa posibilităţilor de perfecţionare şi 

avansare 

calitatea condiţiilor de muncă, răsplata morală 

continuitatea locului de muncă 

furnizorii continuitatea relaţiilor comerciale 

creşterea mărimii comenzilor, preţurile la care îşi vând produsele  

clienţii siguranţa folosirii produselor, serviciile auxiliare ataşate 

îmbunătăţirea produselor, preţul la care cumpără 

costuri adiţionale necesare cumpărării cât mai mici 

creditorii returnarea împrumutului, încasarea dobânzii 

expunerea la un risc rezonabil 

guvernul încasarea taxelor şi impozitelor, respectarea legalităţii 

cooperarea în programele guvernamentale 

comunitatea locală creşterea economică a zonei 

crearea oportunităţilor de angajare şi calificare 

societatea respectarea drepturilor civile, dezvoltare locală şi regională 

sprijinirea artelor, educaţiei şi sportului, ocrotirea sănătăţii  



Resurse, capabilităţi, competenţe 

 
COMPETITIVITATE

STRATEGICA
performate superioare

CAPABILITATI

COMPETENTE

AVANTAJE
COMPETITIONALE

DURABILE

RESURSE:
tangibile
intangibile



Arii funcţionale Capabilităţi 

1.Management 

general 

capacitatea de a atrage şi menţine manageri (superiori şi intermediari) de 

calitate 

calitatea controlului deţinut asupra operaţiunilor (respectarea regulilor, politicilor) 

măsura în care sunt folosite metodele cantitative în procesele decizionale 

(intuiţia este înlocuită de raţiune) 

uşurinţa cu care se poate renunţa la afacerile neprofitabile (căţeii din BCG) 

abilitatea de a percepe oportunităţi noi 

existenţa unei structuri organizaţionale eficace (cu lanţuri de subordonare 

scurte) 

posibilitatea încheierii de alianţe strategice cu alte firme 

2. Financiar uşurinţa procurării de capital pe termen lung (prin credite bancare sau prin 

emitere de acţiuni) 

uşurinţa procurării de fonduri pe termen scurt (credit comercial) 

posibilitatea oferirii unor dividende competitive 

înclinaţia spre asumarea riscului investiţional în momentul sesizării de noi 

oportunităţi 

posibilitatea finanţării activităţii de cercetare-proiectare şi a lansării de produse 

noi 

3. Producţie capacitatea şi flexibilitatea liniilor de producţie 

existenţa unei politici eficiente de înlocuire a maşinilor şi echipamentului 

calitatea controlului deţinut asupra circuitului materialelor şi semifabricatelor 

eficacitatea controlului calităţii produselor 

capacitatea de a introduce produse noi în producţie 



4. Marketing capacitatea acumulării cunoştinţelor despre piaţă 

posibilitatea menţinerii unei baze permanente de clienţi fideli 

eficacitatea sistemului de distribuţie 

capacitatea de a susţine campanii promoţionale puternice 

flexibilitatea existentă în stabilirea preţului (marja) 

calitatea relaţiilor între compartimentul de mktg, cel financiar şi cel de 

proiectare 

posibilitatea extinderii cu produsele actuale pe pieţe noi 

gradul de cunoaştere şi asocierile numelui de marcă 

5.Resurse 

umane 

capacitatea de a atrage oameni cu calificare înaltă 

calitatea politicii de calificare şi motivare a angajaţilor 

înţelegerea cu sindicatele 

capacitatea de a motiva angajaţii să progreseze 

optimizarea încărcării cu responsabilităţi a angajaţilor 

6.Aprovizionare Apropierea geografică de sursele de materie primă 

existenţa continuităţii în aprovizionare 

posibilitatea de a controla sursele de materiale 

calitatea relaţiilor cu subcontractorii şi furnizorii 

capacitatea de a produce componentele care actualmente se cumpără 

7.Cultura internă capacitatea de a vedea firma ca pe un set de capabilităţi, (dinamic) şi nu 

ca un set de produse sau, mai rău, ca un set de clădiri şi utilaje 



Condiţiile ce trebuie îndeplinite de resurse şi capabilităţi pentru a fi considerate competenţe sunt: 

 

•să fie utile 

•să fie rare 

•să fie greu de imitat sau copiat 

•să nu aibă substituienţi 

Nu

Da

CAPABILITATI

CAPABILITATI

RESURSE
4

conditii

COMPETENTE



Ciclului de viaţă al produsului 



Procesul adoptării produsului nou 



Matricea BCG 



STABILIREA OBIECTIVELOR 

S pecifice: claritate cu privire la ce, unde, când şi cum va fi schimbată situaţia; 

 

M ăsurabile: capacitate de a cuantifica ţintele şi beneficiile;  

 

A bordabile: capacitate de atingere a obiectivelor  

               (cunoscând resursele şi capacităţile aflate la dispoziţia comunităţii);  

 

R ealiste: capacitate de a obţine nivelul de schimbare reflectat în obiectiv; şi  

 

T imp (încadrat în Timp): fixarea perioadei de timp în care va fi realizat fiecare 

obiectiv. 



IV. MANAGEMENTUL FIRMEI 

 

Richard L. Draft 

Managementul presupune atingerea scopurilor organizaţionale printr-o 

conducere efectivă şi eficientă, ca urmare a planificării, organizării, coordonării 

şi controlului resurselor organizaţiei. 

A.M. Hitt, R.D. 

Middlemist,  

Managementul reprezintă integrarea şi coordonarea eficace şi eficientă a 

resurselor în scopul atingerii obiectivelor dorite. 

Managementul este un proces de orientare a activităţii oamenilor în scopul realizării unor 

obiective date. 

 

 FACTORII DE SUCCES 

• Orientarea către acţiune; 

• Utilizarea unor forme simple şi perfecţionarea continuă; 

• Contactul continuu cu partenerii, sponsorii, membrii organizaţiei; 

• Îmbunătăţirea rezultatelor membrilor; 

• Autonomia operaţională şi încurajarea iniţiativei şi acţiunii; 

• Orientarea spre proiecte-cheie şi cu impact mare; 

• Orientarea fiecărui membru activ spre ceea ce ştie să facă mai bine; 

• Utilizarea unui sistem riguros de control. 



Managementul ca 
ARTĂ ŞTIINŢĂ 

Á calităţile personale ale individului 

Á (intuiţie, bun simţ, imaginaţie, 

capacitate de reacţie, talent); 

Á bazarea pe calităţi personale şi 

cunoaşterea realităţii cu mijloace 

ştiinţifice; 

Á observarea evenimentelor şi 

acumularea experienţei; 

Á analizarea proceselor, identificarea 

principiilor şi legităţilor; 

Á folosirea în mod exclusiv a experienţei 

(procesul este similar cu cel al 

conducerii unui automobil privind 

numai prin oglinda retrovizoare); 

Á corelarea experienţei cu cercetarea 

prospectivă a evoluţiei şi impactului 

factorilor interni şi externi; 

Á dezvoltarea problemelor după metoda 

„încercărilor şi erorilor”; 

Á analizarea complexă a acţiunii 

diverşilor factori de influenţă; 

Á orientarea prioritară pe termen scurt; Á orientare prioritară pe termen lung; 

Á informaţie limitată şi unilaterală; Á informaţie completă şi complexă; 

Á capacitate redusă de inovare şi 

adaptare la schimbări. 

Á orientare spre acţiune, creativitate şi 

adaptabilitate. 



Funcţiile 

managementului 

 

Prevederea 

(planificarea) 

Organizarea 

Coordonarea şi 

antrenarea 

Controlul 

 

 

FuncŞiile managementui 

 



PLANIFICAREA  

1. CE se va face? 2. CÂND se va face? 3. CUM se va face?4. DE CE se va face? 5. 

CÂT va costa? 

 

ORGANIZAREA 

Funcţia de organizare constă în stabilirea cadrului organizatoric optim care să permită 

desfăşurarea activităţii organizaţiei în condiţii de eficienţă şi de profitabilitate. 

Organizarea este un proces de divizare a muncii, a responsabilităţilor şi a autorităţii. 

 

COORDONAREA ŞI ANTRENAREA 

 Această funcţie constă în: 

• orientarea membrilor în scopul realizării obiectivelor organizaţionale; 

• sincronizarea activităţilor într-o combinaţie optimă, desfăşurarea lor realizându-se 

în condiţii de eficienţă şi profitabilitate. 

 

CONTROLUL 

• Funcţia de control constă în: 

• verificarea permanentă şi completă a modului în care se desfăşoară activităţile, 

comparativ cu standardele şi programele; 

• sesizarea şi măsurarea abaterilor de la aceste standarde şi programe, precum şi în 

precizarea cauzelor şi a măsurilor corective pentru înlăturarea lor. 

 



Principalele activităţi pe care managerii trebuie să le desfăşoare sunt: 

 

• managerii lucrează cu şi prin alţi oameni; 

• managerii sunt răspunzători pentru activitatea lor şi a subordonaţilor; 

• managerii asigură un echilibru între scopurile şi priorităţile aflate în competiţie; 

• managerii gândesc analitic şi conceptual; 

• managerii acţionează ca mediatori; 

• managerii trebuie să acţioneze cu tact; 

• managerii reprezintă un simbol; 

• managerii iau decizii eficiente; 

 

Principalele responsabilităţi ale managerilor sunt: 

 

• dezvoltarea tehnologică a organizaţiei; 

• perpetuarea organizaţiei; 

• direcţionarea organizaţiei; 

• creşterea performanţelor; 

• motivarea echipei. 

 



ROLUL MANAGERILOR ŞI AL MANAGEMENTULUI 

 
  
 

1 
 

 
 
2 

 
 

3 
 
 

4 
 

de 

Capacitate de 

orientare 

strategică 

    Capacitate de 

  a dezvolta 

        relaţii 

    umane 

 

 Cunoştinţe profesion de 

specialitate 

Manageri superiori  (Top-manageri, senior-

manageri) 

 

 

Manageri mijlocii 

 

 

Manageri de primă linie (supervizori) 

 

 

Non-manageri  (personal de execuţie) 

 

 

 

 



Exista trei pozitii in care va puteti regasi atunci cand conduceti o echipa: 

 

- leader autentic 

- manager autentic 

- echilibrul dintre manager si leader (o raritate) 

 

1. Daca sunteti un LEADER autentic: 

 

Oamenii va respecta pentru ideile dumneavoastra, mai ales pentru ca ii puteti convinge 

relativ usor. Aveti ceva special care aduna oamenii in jurul dumneavoastra. In grupul 

dumneavoastra de prieteni luati initiativa de cele mai multe ori. A lua initiativa vi se pare 

un lucru normal care conduce la succes. 

 

Adeseori monotonia va enerveaza si doriti ceva nou, doriti sa experimentati. Pentru 

dumneavoastra viata este o continua provocare! Oamenii va uita cu greu pentru ca 

aveti o personalitate puternica ce-si pune amprenta prin locurile unde pasiti! Mult 

succes in continuare! 



 

2. Daca sunteti un adevarat MANAGER: 

 

Sunteti o persoana foarte echilibrata care analizeaza si gaseste intotdeauna metoda 

potrivita. Poate uneori nu ati avut dumneavoastra cea mai buna idee insa cu sigurata 

ati fost cel mai bun atunci cand a venit vorba a gasi cea mai potrivita cale de a aplica 

ideea respectiva. Dumneavoastra stiti ca un detaliu conteaza, acesta putand duce la 

un esec sau la succes. 

 

Nu tineti neaparat sa luati initiativa si va plac mai degraba acei oameni numiti 

specialisti. Nu va sunt prea placuti oamenii care stiu sa faca de toate, in viziunea 

dumneavoastra acestia nu stiu mai nimic. Aveti si dreptate! Doriti sa faceti lucrurile 

mai bine decat le-ati facut in trecut. 

 

Sunteti stimat pentru parerile dumneavoasta obiective si clare in acelasi timp. De 

asemenea si argumentarea dumneavoasta logica ii va pune pe ceilalti in dificultate. 

Nu v-ar strica insa ceva mai multa incredere in fortele dumneavoasta. Cu putin efort 

veti face parte din acei oameni care sunt foarte bine platiti pentru munca lor, daca nu 

cumva chiar sunteti in aceasta categorie. Aveti valoare ca manager! Mult succes! 

 

3. Daca sunteti ECHILIBRUL DINTRE MANAGER SI LEADER atunci…  

SUNTETI O RARITATE: 

 



Rolurile membrilor echipei manageriale 

  

• Inovatorul – abordează activitatea şi problemele echipei într-un mod 

neconvenţional, având în permanenţă idei creatoare, găsind soluţii noi şi strategii 

non-conformiste. 

 

• Vânătorul de resurse – se află în permanentă legătură cu alte echipe sau 

organizaţii aducând din exterior idei, contacte şi resurse noi. Este un extrovertit 

entuziast şi expansiv. 

 

• Coordonatorul – clarifică scopurile; coordonează activităţile şi deleagă 

responsabilităţile; foloseşte la maximum potenţialul fiecărui membru al echipei şi 

resursele întregii echipe în scopul atingerii obiectivelor. Este echilibrat, disciplinat, 

un bun ascultător care ştie să aprecieze oamenii. 

 

• Modelatorul – determină modul în care este canalizat efortul echipei; face ca 

lucrurile să se pună în mişcare şi să continue să se mişte. Este un lider dinamic, 

care are abilitatea de a depăşi obstacolele. 

 

 



• Monitorul / evaluatorul – ajută echipa să ia decizii juste, evaluând sugestiile; 

oferă o analiză critică a problemelor şi a situaţiilor. 

 

• Coechipierul – contribuie la o bună comunicare şi la stabilirea de bune relaţii în 

interiorul echipei, ajutând personal pe alţii în activităţile lor. 

 

• Executantul – transformă ideile în sarcini, planuri, orare şi proceduri efective, 

fiind un organizator şi un administrator disciplinat. 

 

• Finalizatorul – acţionează astfel încât sarcinile să fie îndeplinite până la capăt şi 

la timp. Este o persoană conştiincioasă care menţine viu sentimentul presiunii 

timpului. 

 

• Specialistul – este un expert în domeniul de activitate al echipei. 

 



V. CUNOŞTIINŢE GENERALE DE 

CONTABILITATE 

• Apariţia ştiinţei contabilităţii este datată în anul 1494, dată la care a apărut 

prima lucrare cu conţinut contabil ce aparţine călugărului franciscan şi 

matematician Luca Paciolo cu titlul "Suma de aritmetica, geometria 

proporţioni et proporţionalita “ 

 

• Contabilitatea a fost considerată din totdeauna o ştiinţă socială, deoarece 

ea studiază una din activităţile pe care le desfăşoară oamenii, cu mare 

influenţă asupra însăşi existenţei umane, respectiv activităţile economice.  



Proncipiile generale ale contabilității 

 
• Principiul prudenţei conform căruia nu se admite supraevaluarea elementelor de 

activ în bilanţ şi a veniturilor în contul de profit şi pierdere şi nici subevaluarea 

elementelor de pasiv în bilanţ şi a cheltuielilor în contul de profit şi pierdere. 

 

• Principiul necompensării conform căruia este interzisă compensarea între 

elementele de activ şi elementele de datorii sau între venituri şi cheltuieli, 

asigurându-se în acest fel transparenţa informaţiei contabile. 

• Efectuarea compensării între creanţe şi datorii ale entităţii faţă de acelaşi agent 

economic este posibilă numai după înregistrarea în contabilitate a veniturilor şi 

cheltuielilor la valoarea integrală a acestora. 

 

• Principiul independenţei exerciţiilor presupune delimitarea în timp a veniturilor şi 

cheltuielilor aferente fiecărui exerciţiu financiar şi atribuirea acestuia numai a 

evenimentelor, fenomenelor sau operaţiunilor care au avut loc efectiv în acel 

exerciţiu. Efectele tranzacţiilor şi al altor evenimente se vor lua în considerare din 

momentul în care acestea se produc şi nu din cel al decontării (încasării/plăţii) 

acestora. 

 



• Principiul continuităţii activităţii presupune că entitatea nu este în situaţia de a-şi 

înceta sau reduce semnificativ activitatea cel puţin într-un viitor apropiat. În caz 

contrar, continuitatea exploatării de întrerupe, iar setul de documente care formează 

situaţiile financiare trebuie să poarte o menţiune specială referitoare la ocazia 

întocmirii lor (bilanţ de lichidare, bilanţ de divizare, bilanţ de fuziune etc.).   

 

• Principiul permanenţei metodelor, conform căruia metodele de evaluare trebuie 

aplicate în mod consecvent, fără a se schimba de la un exerciţiu financiar la altul. 

Se asigură astfel comparabilitatea în timp şi spaţiu a informaţiilor contabile. 

 

• Modificarea metodelor şi procedurilor contabile se poate face numai prin impunerea 

celor noi prin lege sau de către o autoritate care are atribuţii de normalizare a 

contabilităţii şi atunci când se consideră că noile metode vor oferi o mai fidelă 

prezentare a situaţiei financiare a entităţii. 

 

• Principiul intangibilităţii bilanţului de deschidere conform căruia bilanţul de 

deschidere a unui exerciţiu financiar trebuie să coincidă cu bilanţul de închidere al 

exerciţiului precedent. Cele două bilanţuri se referă la acelaşi moment din viaţa 

entităţii şi nu pot fi diferite unul de celălalt. 

 



  

  

  

  

Active 

 

imobilizate 

necorporale    - cheltuieli de constituire, - cheltuieli de dezvoltare 

- concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale şi alte drepturi şi 

valori similare 

- fond comercial, - alte active fixe necorporale 

- avansuri şi imobilizări necorporale în curs de execuţie 

corporale    - terenuri şi construcţii,  - instalaţii tehnice şi maşini 

- alte instalaţii, utilaje şi mobilier 

- avansuri şi imobilizări corporale în curs de execuţie 

financiare  - acţiuni deţinute la entităţile afiliate     

- interese de participare, - creanţe imobilizate, - alte titluri 

imobilizate 

  

  

  

  

  

  

  

Active  

circulante 

materiale sau 

stocuri 

- materii prime, - materiale consumabile 

- materiale de natura obiectelor de inventar 

- producţie în curs de execuţie, - produse 

- animale şi păsări,  - mărfuri, - ambalaje 

în decontare sau 

creanţe 

- comerciale, - fiscale, - sociale, - alte creanţe 

investiţii pe 

termen scurt 

- acţiuni deţinute la entităţi afiliate    , - alte investiţii pe termen scurt 

  casa şi conturi la 

bănci 

- valori de încasat, - disponibilităţi băneşti, - acreditive şi avansuri 

de trezorerie, - alte valori de trezorerie 



  

  

Capitaluri proprii 

- capital social 

- prime de capital 

 - rezerve din reevaluare 

 - rezerve  

 - rezultatul reportat 

- rezultatul exerciţiului financiar  

  

Provizioane 

- provizioane pentru litigii 

 

- provizioane pentru garanţii acordate clienţilor 

- provizioane pentru dezafectare imobilizări corporale  

- provizioane pentru restructurare 

- provizioane pentru pensii şi alte obligaţii similare 

- provizioane pentru impozite 

- alte provizioane 

 

  

Datorii 

- comerciale, - fiscale 

- financiare, - sociale 

- alte datorii 



VI. MANAGEMENT FINANCIAR, FINANŢELE FIRMEI 

 

Posturi Inceput 

perioada 

Sfarsit perioada Diferente Observatii 

ACTIV 

1.imobilizari 

2.amortiz.cumulate 

3.imobiliz.nete(1-2) 

4.stocuri 

5.creante clienti 

6.trezorerie 

  

1050.00 

750.00 

300.00 

135.00 

150.00 

52.50 

  

1260.00 

825.00 

435.00 

172.50 

187.50 

7.50 

  

210.00 

75.00 

135.00 

37.50 

37.50 

-45.00 

  

Investitie 

Amortize.anuala 

  

  

  

Variatie trezorerie 

TOTAL ACTIV 637.50 802.50 165.00   

PASIV 

1.capital social 

2.rezerve 

3.profit repartizat 

4.cap.propriu(1+2+3) 

5.datorii termen lung 

  

6.cap.permanent(4+5) 

7.furnizori 

8.decont.salariati,buget 

  

135.00 

75.00 

15.00 

225.00 

120.00 

  

345.00 

270.00 

22.50 

  

135.00 

84.00 

31.50 

250.50 

240.00 

  

490.50 

285.00 

27.00 

  

0.00 

9.00 

16.50 

25.50 

120.00 

  

145.50 

15.00 

4.50 

  

  

Dividende neplatite 

  

  

Rambursari  -30 

Imprumuturi noi 150 

TOTAL PASIV 637.50 802.50 165.00   

Bilant  



Contul de rezultate la sfarsitul perioadei 

 

Venituri Cheltuieli 

1.vanzari                          1500.00 1.achizitii terti                              600.00 

2.cheltuieli personal                      750.00 

3.amortizari                                     75.00 

4.ch.financiare(dobanzi)                 12.00 

5.impozit pe profit                          31.50 

6.profit nerepartizat                        31.50 

TOTAL VENIT =             1500.00 TOTAL CHELTUIELI=            1500.00   



1.Calculul fondului de rulment 

  

FR=CPR-AInete                                                              FR-fond rulment 

FRo=345-300=45                                                            AI-active imobilizate nete 

FR1=490.50-435=55.50                                                  CPR-capital propriu      

ΔFR=FR1-Fro=55.50-45=10.50                                ΔFR-variatia fod rulment 

  

  

2.Determiarea nevoii de fond de rulment – NFR 

NFR=St+Creante-Dex                           Dex-datorii de exploatare=(furizori+ch.salariati,buget) 

NFRo=135+150-(270+22.50)= -7.50                           St-stocuri 

NFR1=360-312= 48 

ΔFR=NFR1-NFRo=48 - (-7.50)=55.50 

  

3.Calculul trezorerii nete TN 

TN=FR-NFR 

TNo=45-(-7.50)=52.50 

TN1=55.50-48=7.50 

ΔTN=Cash flow=TN1-TNo=7.50-52.50=-45 

  

4.Calculul capacitatii de autofinantare a firmei 

VAD=vanzari-achizitii terti 

VAD=1500-600=900 

EBE=VAD-Ch.personalul=900-750=150 

EBE- excedent brut de exploatare 

CAF-capacitate de finantare 

CAF=EBE-Ch.fiantare-impozit profit=150 – 12 - 31.50=106.50 



VI. PLANUL DE AFACERI 

 

• Planul de afacere este ca o harta care ofera antreprenorului directia generala in 

care se indreapta si reperele care ii confirma sau infirma ca se afla pe drumul cel 

bun.  

 

• „Un plan de afaceri trebuie să fie simplu, specific, realist şi complet, altfel va fi 

dificil de implementat.”  

 

•  Business planul defineste modul de derulare a unei activitati specifice pe 

parcursul unei perioade determinate de timp 

 

• Scopul unui plan de afaceri este:  

- de a previziona,  

- de a aloca resurse,  

- de a analiza punctele cheie  

- de a te pregati pentru eventualele oportunitati sau probleme 



 CUPRINSUL 

 

1.  Date de identificare ale firmei 

-denumirea firmei, -obiectul de activitate cod CAEN, -caital social 

-sediul social, CUI 4521886, J/45/1234/2015 

 

2. Numele afacerii – creati un nume nou sau reevaluati-l pe cel pe care il aveti deja. Se 

potriveste perfect cu profilul afacerii? Este usor de scris, de pronuntat si de retinut? 

  

3. Viziune – cum va arata afacerea dumneavoastra peste 5 ani? 

HENKEL-Un lider global in marci si tehnologii. 

SAMSUNG-Inspira lumea, creeaza viitorul. 

TVR-TVR isi doreste sa devina televiziunea de referinta a romanilor, un spatiu viu de 

dezbatere publica, deschis si accesibil tuturor opiniilor si orientarilor din societate. 

 

4. Misiune – stabilirea misiunii trebuie sa raspunda la urmatoarele intrebari: Ce?  

Cum? Pentru cine? De ce? Misiunea trebuie sa transmita ce este afacerea, ce activitati 

sunt realizate, care sunt clientii si ce anume o face unica in raport cu competitia. 

GOOGLE 

Misiunea companiei Google este sa organizeze informatiile lumii si sa asigure 

accesibilitatea si utilitatea universala a acestora pentru toti utlizatorii 

 

 

Principalele sectiuni ale unui plan de afaceri pot fi urmatoarele 



 4. Sinteza PLANULUI DE AFACERE 

 

 

 5. Obiective – in acesta etapa trebuie sa definiti clar ce doriti sa obtineti prin 

intermediul afacerii. De obicei obiectivele fac referire la: performanta financiara, 

pozitionarea  piata si cota de piata, dezvoltarea tehnologica, etc.  SMART 

 

POLISANO:OBIECTIVELE noastre sunt: 

Mentinerea si consolidarea pozitiei in topul primelor companii de distributie 

farmaceutica din Romania. 

Dezvoltarea si extinderea companiei pe noi segmente de piata si diversificarea 

portofoliului de produse. 

Incurajarea dezvoltarii personale si profesionale a angajatilor si partenerilor. 

 

CARPATAIR 

Scopul nostru este acela de a asigura mentinerea locului de lider al companiei 

Carpatair pe o piata extrem de competitiva, printr-o permanenta constientizare a 

principiilor si metodelor privind calitatea si siguranta in cadrul companiei. 

Principalul obiectiv al companiei noastre este acela de a imbunatati si de a ridica in 

mod constant standardele de calitate si siguranta in conformitate cu cerintele 

obligatorii ale Uniunii Europene si ale reglementarilor IATA.  

http://www.plandeafacere.ro/cum-sa-scrii-un-plan-de-afacere/ce-sunt-obiectivele-smart/


6. Planificare strategica – acesta este cel mai important pas in realizarea planului 

de afacere, deoarece fara listarea actiunilor efective, toate elementele prezentate 

mai sus raman fara valoare. Aici trebuie incluse strategia de marketing si cea de 

vanzari. 

-PIATA (care este, segmentare, zona geografica ) 

-PRODUSUL-descrierea 

-PRETUL 

-PROMOVAREA 

-CONCURENTA –CONSUMATORII 

-STRATEGIA DE MARKETING 

-PROCESUL DE PRODUCTIE 

 

7. Planificare financiara 

 

8. Organizarea firmei si managementul 

 

9. Analiza SWOT 

 

10.  Anexe   



Analiza SWOT 

S – Puncte tari W – Puncte slabe 

La ce suntem cei mai buni? 

Ce aptitudini specifice are forta de munca? 

Ce resurse unice detinem? 

De ce resurse financiare dispunem? 

Ce tehnologie folosim? 

Care este gradul de optimizare al proceselor 

interne? 

Personalul organizaţiei, Competenţele, Partenerii, 

Capitalul de imagine al organizaţiei 

 

La ce suntem cei mai slabi? 

Ce fel de instruire le lipseste angajatilor nostri? 

Care este nivelul de atasament al angajatilor nostri? 

Care e pozitia noastra financiara? 

Lipsa dotărilor (tehnologiei) 

Lipsa experienţei 

Personal incompetent 

 

O – Oportunitati T – Amenintari 

Ce schimbari ale mediului extern putem exploata? 

La ce tehnologie noua am putea avea acces? 

Ce piete noi ni s-ar putea deschide? 

Cum s-a modificat comportamentul de consum al 

potentialilor clienti? 

Modificări legislative favorabile 

Noi tehnologii sau capacităţi de producţie 

Idei noi, inovaţie  

 

Ce ar putea face concurenta in detrimentul nostru? 

Ce legislatie noua ne-ar putea lovi interesele? 

Ce schimbari sociale ar putea fi o amenintare 

pentru noi? 

Cum ne va afecta ciclicitatea economica (avant-

declin)? 

Avantaje ale organizaţiilor concurente 

Schimbări ale preferinţelor şi nevoilor publicului 

Situaţii de criză 

 

Punctele tari si punctele slabe sunt elemente din interiorul companiei asupra carora aveti un control direct,  

in timp ce oportunitatile si amenintarile vin din mediul exterior si va pot influenta pozitiv sau negativ,  

. 



Va multumesc pentru atentie ! 

ALTERNATIVE pentru TINE – POSDRU/135/5.2/S/133375 

Parteneri: CCI Vâlcea, CCI Gorj, CCI Harghita, CCI Mureş, Centru Naţional pentru Servicii de Informare – Pleven, Bulgaria 

Proiect cofinanţat din Fondul Social European prin 

Programul Operaţional Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007–2013 „Investeşte în oameni!” 

  


