Normele de aplicare a Legii
nr. 102 / 2016 privind
incubatoarele de afaceri

In Monitorul Oficial nr. 113 / 10.02.2017 a fost publicat
Ordinul nr. 17 / 2017 privind aprobarea responsabilitat[Jilor
Ministerului pentru Mediul de Afaceri, ComerfJt si
Antreprenoriat pentru aplicarea prevederilor Legii nr. 102 /
2016 privind incubatoarele de afaceri (“Ordinul”).

Prezenta informare legislativa apare in completarea aceleia
privind publicarea Legii nr.102 / 2016 privind incubatoarele
de afaceri. Conform Legii 102/2016 s[Ji Ordinului, scopul
incubatorului de afaceri este de a conferi suport managerial,
precum [Jsi un mediu propice dezvoltarii, intreprinderilor mici
[jsi mijlocii nou infiin[Jate.

Ordinul reglementeaza in mod expres [Jsi aproba:

- normele de aplicare a Legii nr. 102/2016 privind
incubatoarele de afaceri, con[Jtinand procedura de acordare a
titlului de incubator de afaceri;

[1- regulamentul de selectare si numire a administratorului
incubatorului de afaceri;

[]- procedura de constituire a Comisiei cu atribu[Jtii in
domeniul incubatoarelor de afaceri.

Titlul de ,incubator de afaceri” se acorda in baza cererii
depuse de catre fondatorul sau administratorul unui incubator,
in urma depunerii urmatoarelor documente:

cererea pentru acordarea titlului de incubator de afaceri
studiul de fezabilitate

planul de afaceri

. dovada existen[Jei infrastructurii incubatorului de afaceri
contractele incheiate de catre administratorii, fondatorii
sau proprietarii infrastructurii incubatorului cu furnizorii
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de utilita[Ji de electricitate, apa-canal, internet sau cu
intermediarii care det[]in contracte cu acesti furnizori, 1n
condifJiile in care nu exista litigii intre acestia.

Urmare a ob[Jtinerii titlului de incubator de afaceri, cu
except[jia incubatorului specific unui sector, fondatorul va
avea obligativitatea (i) crearii unui numar de minimum 32 de
locuri de munca s[]Ji (ii) incubarii unui numar de 16
societat[]i.

Criteriile incubatorului specific unui sector sunt:

(1) crearea unui numar de minimum 20 de locuri de munca []si
(ii) incubarea unui numar minim de 16 societa[]ti, respectiv
minimum 10 societa[Jti in cazul celor care activeaza 1in
sectoarele de produc[Jtie.

Titlul de incubator de afaceri confera fondatorului, prin
intermediul schemelor de ajutor de stat, ini[Jtiate de
autoritaJtile publice locale, dreptul de a beneficia de
urmatoarele facilitat[Ji prevazute de Legea nr. 102/2016:

-0 scutire de la plata impozitului pe teren, corespunzator
terenului aferent infrastructurii incubatorului de afaceri;

-0 scutire de la plata impozitului pe cladiri, corespunzator
cladirilor care fac parte din infrastructura incubatorului de
afaceri;

[]- scutiri de la plata oricaror taxe datorate bugetelor locale
ale unitat[Jilor administrativ-teritoriale, pentru eliberarea
oricaror certificate de urbanism, autoriza[]Jii de construire
si/sau autorizat[Jii de desfiin[Jtare de construct[Jii pentru
terenurile si cladirile aferente infrastructurii incubatorului
de afaceri;

- alte facilitat[Ji ce pot fi acordate, potrivit legii, de
autorita[jtile administra[jtiei publice locale sau centrale.

Cererea de solicitare a titlului de incubator de afaceri este
analizata de Comisia cu atribut[Jii in domeniul incubatoarelor
de afaceri din cadrul autoritat[Jii administra[Jtiei publice



centrale, cu atribut[Jii in domeniul intreprinderilor mici si
mijlocii si mediului de afaceri.

Titlul de incubator de afaceri se acorda pe o perioada de 10
ani. In cazul expirarii valabilitat[Jii titlului de incubator
de afaceri, fondatorul va reini[]ia procedura de acordare, cu
cel puJin 60 de zile calendaristice inainte de data expirarii
valabilitat[]ii titlului ini[jtial.

Cresteri salariale mai mari
in 2017 in companilile private
decat cele estimate 1initial,
potrivit studiului PwC HR
Barometru

Cresterile salariale medii bugetate de companiile private
pentru anul 2017 sunt mai mari decat cele estimate initial,
potrivit datelor din studiul PwC HR Barometru (care reprezinta
0 actualizare a informatiilor prezentate in studiile anuale de
resurse umane derulate de PwC — PayWell si Saratoga).

Astfel, companiile care au participat la studiul HR Barometru
au indicat o rata de crestere salariala medie de 4,5% pentru
anul 2017, comparativ cu o rata de crestere de 3,8% estimata
in aprilie 2016. Cea mai mare rata de crestere salariala a
fost raportata in sectorul de Retail si distributie (5,6%),
iar cea mai mica in sectorul bancar (2,5%). Exceptand sectorul
bancar, cresterile salariale bugetate pentru anul 2017 sunt
mai mari decat cele estimate initial (i.e. in aprilie 2016) pe
toate sectoarele analizate in studiu.
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,Decizia de majorare a salariului minim pe economie, atat in
2016, cat si in 2017, a avut un impact major 1in sectoarele de
activitate in care angajatii remunerati la acest nivel au o
pondere semnificativa in totalul fortei de munca. Astfel se
explica rata mai ridicata de crestere salariala in sectoare
precum Retail si distributie si faptul ca procentele de
cresteri salariale bugetate pentru 2017 pentru segmentul de
muncitori sunt mai ridicate comparativ cu tendinta generala a
pietei (5,9% versus 4,5%). Astfel de masuri genereaza insa
riscuri pentru sustenabilitatea afacerii, mai ales 1in
situatiile in care cresterea costurilor salariale nu este
corelata cu performanta organizationald. In acest context,
este necesar ca organizatiile sa creeze contexte adecvate care
sa faciliteze performanta ridicata a angajatului si, in
acelasi timp, sa defineasca programe de recunoastere si
recompensare adecvate.”, a declarat Horatiu Cocheci, Senior
Manager, Liderul Echipei de Servicii de Consultanta in Resurse
Umane, PwC Romania.

In ceea ce priveste anul 2016, cresterile salariale
implementate s-au dovedit mai mari decat cele planificate
initial (4,2% fata de 3,9%).

De asemenea, datele HR Barometru 2017 indica o crestere a
ratei de incetare a contractelor de munca in comparatie cu
anul precedent (20,%% versus 18,7%).

,Dinamica mai accentuata a fortei de munca este, de asemenea,
un fenomen care pune presiune pe cresterile salariale,
companiile ajungand sa 1si adapteze bugetele si politicile
pentru a atrage forta de munca de care au nevoie pentru a isi
indeplini obiectivele. Mai mult decat atat, contrabalansarea
efectelor acestei dinamici are impact si asupra proceselor si
activitatilor de resurse umane — de exemplu, cresterea ratei
de incetare a contractelor de munca a determinat o si crestere
a ratei de recrutare din afara organizatiei (24% in anul 2016
versus 18,7% in anul precedent). Cu alte cuvinte, volumul de
recrutari din afara organizatiei a crescut comparativ cu anul



precedent. In aceste conditii, este recomandabil «ca
interventiile la nivel de organizatie (de tipul cresterilor
salariale) sa fie coroborate cu interventii 1la nivelul
functiunii de resurse umane (asigurarea alinierii cu strategia
de afaceri a companiei, flexibilizarea si adaptarea
politicilor si practicilor, eficientizarea proceselor
specifice) pentru a se asigura o contributie de substanta a
acesteia la performanta organizationala” a precizat Nicoleta
Dumitru, Manager, Servicii de Consultanta in Resurse Umane,
PwC Romania.

Despre studiul PwC HR Barometru

Studiul HR Barometru a fost derulat de PwC in perioada
ianuarie—februarie 2017, pe baza informatiilor furnizate de 59
de companii participante, din cinci sectoare de activitate -
bancar, farmaceutic, retail si distributie, technologie si
centre de servicii externalizate, si sectorul industriei
producatoare.

Despre PwC

Scopul PwC este de a construi incredere in sanul societatii si
de a contribui la rezolvarea unor probleme importante. Firmele
din reteaua PwC ajuta organizatiile si indivizii sa creeze
valoarea adaugata de care au nevoie. Suntem o retea de firme
prezenta in 157 de tari cu mai mult de 223.000 de specialisti
dedicati oferirii de servicii de calitate de audit,
consultanta fiscala si consultanta pentru afaceri. Spuneti-ne
care sunt lucrurile importante pentru dumneavoastra si
descoperiti mai multe informatii despre noi vizitand site-ul
WWW . pWC. 0.

© 2017 PwC. Toate drepturile rezervate.

PwC se refera la reteaua de firme PwC si/sau la una dintre
firmele membre, fiecare dintre acestea fiind o entitate
juridica.


http://www.pwc.ro

Ce nu 1invata 1liderii 1a
scoala

Autor: Constantin Magdalina, Expert, Tendinte
si Tehnologii Emergente

1. Strategii ce nu tin cont de oameni

Niciun obiectiv de companie nu va fi atins in parametrii
doriti daca nu este legat de visele, dorintele si aspiratiile
personale ale angajatilor. De ce? Pentru ca este propusa o
tinta de atins care nu are legatura cu angajatii ci, de cele
mai multe ori, cu agenda indicatorilor de performanta ai
managementului.

Iata de ce, chiar daca pentru realizarea unei strategii sunt
alocate zeci si sute de ore de munca, rata de insucces este
intre 50-90% potrivit praticii de business consemnate. Ce-i de
facut?

Ca o strategie sa aiba sanse mari de succes liderii e bine sa
se bazeze pe doua seturi de comportamente asociate: implicarea
colegilor si executia strategiei. Daca in cazul executiei
lucrurile pot fi destul de geometric rezolvate prin
managementul activitatilor, proiectelor si de portofoliu,
provocarea reala apare in cazul construirii angajamentului
colegilor, mult mai greu de sistematizat.
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Este greu sa-i absorbi cu totul pe oameni in activitatile lor
de lucru si sa-i aliniezi emotional la scopurile si valorile
organizatiei. Se pare ca si intr-un caz si in celalalt
companiile nu sunt suficient pregatite. Potrivit 17th annual
global CEO survey realizat de PWC pana la 50% dintre
organizatii nu sunt pregatite sa puna in executie strategia.
Daca asa stau lucrurile in cazul executiei, in ce priveste
implicarea angajatilor procentele sunt mult mai mici, de numai
30%, potrivit Employee engagement 1insights for business
leaders 2015, realizat de Gallup. Intrebarea este dacad liderii
companiilor pot sa implice angajatii si in acelasi timp sa
execute strategia?

2. Comportamente si emotii ce pot conduce la succes

Prin comportamente de implicare ale angajatilor de catre
lideri se intelege: crearea de scopuri comune, coeziunea
echipei, feedback-ul continuu si indrumarea membrilor echipei,
0 comunicare convingatoare (ca ton si limbaj) care sa
stimuleze gandirea si actiunea, crearea unui context favorabil
si a perceptiei necesitatii pentru generarea rezultatelor
dorite, convingerea celorlalti pentru impartasirea viziunii si
valorilor.

Comportamentele de executie au urmatorul set de competente:
proiectia urmatorilor pasi in actiunea de implementare a
initiativei, definirea clara a rolului si responsabilitatii
celor care se ocupa cu implementarea, alinierea proceselor
pentru implementarea strategiei, masurarea evolutiei,
evaluarea rezultatelor si reprioritizarea, generarea
optiunilor de actiune pentru rezolvarea provocarilor si
valorificarea oportunitatilor.

Tinand cont de cele doua seturi de comportamente asociate de
mai sus, Development Dimensions International a facut o
evaluare comparativa a comportamentelor care faciliteaza
implicarea si executia 1liderilor. Rezultatele sunt
urmatoarele:



= 65% dintre lideri pot sa execute la cel mai inalt nivel
strategia, doar 2 din 10 au comportamente de implicare
si doar 17% le au in mod echilibrat pe amandoua 1la
nivelul membrilor consiliului de administratie

= 46% pot sa execute la cel mai inalt nivel strategia, 2,3
din 10 au comportamente de implicare si doar 31% le au
in mod echilibrat pe amandoua la nivel de management
strategic

= 21% pot sa execute la cel mai inalt nivel strategia, 3
din 10 au comportamente de implicare si 48% le au in mod
echilibrat pe amandoua la nivel de middle-management

Pe cale de consecinta, cu cat urca in ierarhie,liderii 1isi
exerseaza competentele de implementare a strategiei si isi
pierd abilitatile de implicare a colegilor. Reciproca este
valabila, si anume, cu cat sunt mai jos in ierarhia de
management, managerii au mali solide competente de implicare a
colegilor si mai putine competente de executie. Este
contraintuitiv, s-ar putea spune, ca oamenii care ar trebui sa
execute faciliteaza iIn mai mare masura implicarea angajatilor
si viceversa, adica cei care ar fi bine sa faca implicarea
angajatilor, executa.

3. Despre rocada rolurilor de conducere si de management

Cel mai probabil aceasta rocada a rolurilor este una din
cauzele majore ale ratei ridicate 50-90% de 1insucces a
implementarii strategiei. Situatia se complica insa si mai
mult cand la nivelul fiecarei companii se fac cercetari
interne cu privire la nivelul de implicare al angajatilor.
Raporturile unor astfel de cercetari sunt predate managerilor
de top care, in absenta consultantei avizate, nu stiu ce sa
faca cu ele. Ori se adopta cateva initiative bune, dar
izolate, cum este lucrul de acasa, ori se apeleaza la tehnica
daruirii jucariei (masaje, make-up pentru doamne, inghetata)
unor ,copii” care vrei sa te asculte. Pentru ca nu exista
coerenta si autenticitate intre toate aceste activitati,
rezultatele intdrzie sa apara. In cele din urm&, problema este



expediata rapid, si se ajunge la concluzia de a se renunta la
orice efort de implicare a angajatilor sau la vorba ,am
incercat, dar nu ajuta cu nimic”.

De ce esueaza implementarea strategiilor? Ei bine pentru ca
sunt deconectate emotional de visele, dorintele si aspiratiile
personale ale angajatilor. Pentru ca strategiile se adreseaza
intelectului si capului in timp ce actiunea o fac mainile ce
sunt legate de emotii prin inima. Secretul este ca actiunea,
inima si capul sa fie aliniate strategiei daca managementul
vrea rezultatele asteptate. Cum zicea Donald Calne ,emotiile
conduc la actiune in timp ce ratiunea la concluzii”.

4. Ce trebuie tinut minte:

= Includerea in criteriile de promovare a indicatorului ce
tine de capacitatea de a implica oamenii

 Includerea unor 1indicatori de performanta pentru
manageri cu referire la cresterea nivelului de implicare
si responsabilizarea acestora pentru atingerea
indicatorilor stabiliti

- Folosirea platformelor colaborative si de comunicare
interna pentru consultarea angajatilor in legatura cu
programele de crestere/consolidarea implicarii

» Crearea unui calendar de intalniri intre top management
si oamenii din organizatii: dimineti cu CEO-ul, seri de
mentorship cu directorii companiei

Colectare input de 1la angajati in legatura cu
oportunitati de imbunatatire a proceselor, a relatiilor
cu clientii, alte oportunitati din piata pentru a genera
motivare si atasament fata de companie

Despre Constantin Magdalina

Constantin Magdalina are o experienta profesionala de 8 ani,
timp in care a lucrat la companii multinationale, atat in tara
cat si in strainatate. Constantin are un Master in Marketing



si Comunicare la Academia de Studii Economice Bucuresti. Este
certificat Lean Six Sigma si ITIL (IT Information Library®)
ceea ce-i faciliteaza o buna intelegere a proceselor si
transformarilor din cadrul organizatiilor. Pe de alta parte
certificarea obtinuta de la Chartered Institute of Marketing
ii completeazd expertiza de business. In cei peste 4 ani de
activitate la o companie din Big4 a initiat si coordonat
studii ce analizau aspecte legate de mediul de afaceri din
Romania. Printre acestea se afla previziunile economice de
crestere ale firmelor 1in 2013-2016, managementul
cunostintelor, experienta de cumparare in era consumatorilor
digitali, social media si mediul de afaceri romanesc,
utilizarea dispozitivelor mobile in Romania. Este autor a
numeroase articole cu teme legate de inovatie, eficientizarea
proceselor de afaceri, social media, transformarea digitala,
tendinte si tehnologii emergente. Este invitat ca vorbitor 1la
numeroase evenimente si conferinte de business.

Cristian Covaciu, Directorul
General IPEC, este
Antreprenorul anului 2016 1in
Romania

Cristian Covaciu, fondatorul companiei IPEC, a
fost desemnat aseara castigatorul competitiei
EY Entrepreneur Of The Year — Romania 2016.
Antreprenorul a concurat pentru marele titlu
alaturi de alti 49 de lideri de business si va
reprezenta Romania in finala mondiala EY World
Entrepreneur Of The Year, de la Monte Carlo,
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din iunie 2017.

IPEC este unul dintre cei mai mari jucatori din lume 1in
domeniul produselor de menaj si portelan superior. Compania
condusa de Cristian Covaciu detine una dintre cele mai
avansate tehnologii de productie din domeniu. In prezent, are
un venit anual de peste 22 milioane EUR, 800 de angajati si
250 de roboti industriali. Cu aproximativ 40 de milioane de
piese fabricate anual, IPEC este o companie care livreaza la
nivel global, din Japonia pana in SUA.

In cadrul ceremoniei la care au participat peste 250 de
reprezentanti ai comunitatii de business, Daniel Dines, CEO
UiPath, a primit titlul Emerging Entrepreneur Of The Year, iar
Angela Achitei, presedintele Fundatiei ,Alaturi de voi”
Romania, a primit titlul Social Entrepreneur Of The Year.

Daniel Dines a tintit o piata cu disponibilitate uriasa de
dezvoltare, cea a robotics process automation (RPA). Solutia
UiPath RPA este proiectata sa automatizeze procese cu volum si
grad de sofisticare variabile, de la operatii call center,
pana la procese complexe din domeniul financiar. Compania a
avut o crestere exploziva in 2016. De la 20 de angajati 1in
Bucuresti, a ajuns la 120 de angajati in sapte tari. Cifra de
afaceri a crescut pe masura, cu 600% fata de 2015.

Angela Achitei, de profesie asistent social, a fost primul
angajat al fundatiei ,Alaturi de Voi” Romania. Util Deco este
brand-ul sub care fundatia a dezvoltat, in 2008, o
intreprindere sociala care are acum 70 de angajati, dintre
care 36 cu dizabilitati. Firma este organizata sub forma de
unitate protejata cu ateliere in Iasi, Constanta si Tg. Mures
si este cea mai mare intreprindere sociald din Romania. 1In
2015, a avut vanzari de aproape 6 milioane EUR.

Pentru prima oara in Romania, s-a decernat un premiu de
excelenta care recunoaste afacerile de familie. Premiul Family
Business Excellence Award i-a revenit familiei Buluc, care


https://www.youtube.com/watch?v=5Z_zBw_LgPY&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=yQikzqs0NlU
https://www.youtube.com/watch?v=KWytHahcPts&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=KWytHahcPts&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=KWytHahcPts&feature=youtu.be

conduce grupul Farmexim, alcatuit din trei companii: Farmexim
S.A., Help Net Farma S.A., Green Net S.A.

In 1990, Ovidiu Buluc a pus bazele primei unitati pentru
importul si distribuitia de medicamente din Romania. De la o
companie cu un singur angajat si fara un sediu propriu,
Farmexim este astazi cel mai mare grup de companii
farmaceutice cu capital 100% romanesc. Anul 2016 a fost
incheiat cu o cifra de afaceri totala de 545 milioane de EUR.
Ovidiu Buluc conduce businessul alaturi de fiicele sale:
Isabelle Tacob si Alina Barcaru. Isabelle este directorul Help
Net, in timp ce Alina este director executiv al Farmexim.

.Cei 50 de participanti la EY Entrepreneur Of The Year
Romédnia sunt antreprenori pentru care inovatia nu este o
realitate indepartata, ci un focus strategic. Sunt lideri 1in
sectoarele lor de activitate, integrand tehnologii de ultima
generatie sau sunt lideri in piete noi, create prin inovatie
tehnologicd. In ziua de azi, cénd volatilitatea este mai mare
ca niciodata, antreprenorii sunt cei care continua sa creeze
valoare si sa ramana la fel de increzatori in echipa, afacere
si viitor,” a spus Bogdan Ion, Country Managing Partner, EY
Romania.

Juriul EY Entrepreneur Of The Year — Romania 2016

Pentru selectarea castigatorilor, juriul a examinat fiecare
aplicatie pe baza a sase criterii: spiritul antreprenorial,
performanta financiara, directia strategica, impactul asupra
comunitatii, capacitatea de inovare si integritatea personala.

Juriul care a ales castigatorii din acest an in cadrul
competitiei Entrepreneur Of The Year — Romania 2016 a fost
alcatuit din antreprenori si profesionisti dedicati
antreprenoriatului: Levente Hugo Bara- Director General
Supremia Grup, Marius Stefan- CEO Autonom Rent a Car, Ruxandra
Hurezeanu-Director General Ivatherm, Dan Farcasanu- Director
de Investitii Resource Partners, Dragos Petrescu- CEO Grupul



City Grill.

Cine sunt antreprenorii care au concurat in cadrul competitiei
EY Entrepreneur Of The Year — Romania 2016

La editia 2016 s-au inscris 60 de oameni de afaceri, dintre
care 50 au ramas in competitie. Companiile inscrise in concurs
acopera sectoare variate: de la industria alimentara si
productia de biciclete, pana la expertiza IT, servicii
medicale si publishing. Cele 46 de companii din care provin
celi 50 de antreprenorii ramasi in competitie totalizeaza
venituri de 535 milioane EUR, au 8.000 de angajati si un numar
mediu de 180 de angajati in 2015.

Cei sase finalisti la categoria EY Entrepreneur Of The Year au
fost:

= Cristian Covaciu, IPEC

 Levente Szell, Agrosel

= Cristian Pandel, Christian’76 Tour
= Eliodor Apostolescu, Phoenixy
 Marcelus Suciu, Restaurantele Marty
= Piersante Savini, Savini Due

Cele trei premii acordate la categoria Emerging Entrepreneur
Of The Year au fost:

= Daniel Dines, UiPath — castigator al titlului Emerging
Entrepreneur Of The Year

 Laurentiu Banescu, Fabrica de Bere Buna — locul al
doilea

 Adrian Fako, 8000 Plus Design Solutions — locul al
treilea

Cele trei premii pentru categoria Social Entrepreneur Of the
Year au fost:

- Angela Achitei, Fundatia ,Alaturi de voi” Romania -
castigatoarea titlului Social Entrepreneur Of The Year



= Raluca Ouriaghli, Ateliere Fara Frontiere — locul al
doilea
= Mariana Rotariu, Pro Life Clinics — locul al treilea

Din 2014, competitia EY Entrepreneur Of The Year, singura
competitie antreprenoriala care se organizeaza la nivel
global, are loc si in Romania. EY Entrepreneur of The Year se
organizeaza in 145 de orase din 60 de tari de 30 de ani si
premiaza antreprenorii pentru viziunea si directia strategica
cu care 1si cresc afacerile, pentru puterea de a inova,
integritatea personala si, nu in ultimul rand, pentru impactul
pozitiv asupra comunitatii.

* k% k

Despre EY Romania

EY este una dintre cele mai mari firme de servicii
profesionale la nivel global, cu 230.000 de angajati in peste
700 de birouri din 150 de tari si venituri de aproximativ 29,6
miliarde de USD in anul fiscal incheiat 1la 30 iunie 2016.
Reteaua noastra este cea mai integrata la nivel global iar
resursele din cadrul acesteia ne ajuta sa le oferim clientilor
servicii prin care sa beneficieze de oportunitatile din
intreaga lume. In Roménia, EY este unul dintre liderii de pe
piata serviciilor profesionale inca de la infiintare, in anul
1992. Cei peste 700 de angajati din Romania si Republica
Moldova furnizeaza servicii integrate de audit, asistenta
fiscala, asistenta in tranzactii si servicii de asistenta in
afaceri catre companii multinationale si locale. Avem birouri
in Bucuresti, Cluj-Napoca, Timisoara, Iasi si Chisinau. EY
Romania s-a afiliat in 2014 singurei competitii de nivel
mondial dedicata antreprenoriatului, EY Entrepreneur Of The
Year. Castigatorul editiei locale reprezinta Romania in finala
mondiala ce are loc in fiecare an in luna iunie la Monte
Carlo. In finala mondiald se acorda titlul World Entrepreneur
Of The Year. Pentru mai multe informatii, vizitati pagina
noastra de internet: www.ey.com.



http://www.ey.com

Relatia cu consumatorul - o
poveste fara sfarsit

Autor: Constantin Magdalina, Expert, Tendinte
si Tehnologii Emergente

Mirajul dorintelor

A aparut un nou refren in lumea de business: “relatia cu
consumatorul”. Uneori reala, alteori mimata prin discurs,
relatia cu consumatorul se rezuma la afirmatia “ne pasa de
tine”. Evident ca aceasta preocupare are in spate si un
interes economic firesc pentru orice activitate care-si
propune profitul.

“Consumatorul este in centrul preocuparilor noastre” sau
“angajamentul nostru fata de consumator este” sau “clientii
nostrii sunt cei mai importanti parteneri” sunt doar cateva
din formulele cel mai des utilizate in mesajul public al
companiilor.

Daca nu exista o simetrie intre ceea ce comunica si ceea ce
livreaza de fapt compania, relatia cu consumatorul se rezuma
fie la un department de customer service cu rol adminstrativ,
fie pur si simplu la un PR neprofesionist.

Testul realitatii

Ca in orice activitate sunt companii care exceleaza 1in
construirea relatiei cu consumatorii si altele care 1inca
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incearca. Primii sunt lideri in domeniul lor si propun chiar
metode de masurare a performantei ce ajung sa fie standarde in
industrie, ceilalti joaca la marja de eroare statistica a
cotei de piata.

Pentru companiile preocupate de o abordare integrata a
relatiei cu consumatorul, cele mai importante trei metode de
construire a acestei relatii si de consolidare a unei culturi
organizationale centrate pe consumator sunt:

1. Vocea clientului

Aceasta metoda presupune intelegerea caracteristicilor critice
si a nevoilor specifice ale clientilor dincolo de asteptarile
de baza exprimate in legatura cu un produs sau serviciu.

Metoda presupune identificarea nevoilor clientilor si
clasificarea lor in:

- Nevoi de tip “must be”- identificate pe baza
retururilor, plangerilor, proceselor, analiza clientilor
pierduti, cota de piata, referinte.

= Nevoi primare- identificate cu ajutorul focus group-
urilor, interviuri, feed-back de la echipa de vanzari,
cercetari de piata, apeluri inregistrate.

- Nevoi nespuse dar care duc experienta consumatorului 1la
un nivel superior - identificate cu ajutorul
observatiei, in relatia personala cu clientul, si
indeplinite prin inovatie.

Un aspect important care tine de vocea clientului se refera la
modul in care defineste acesta si prioritizeaza nevoile si
asteptarile lui de la un produs/serviciu. Din acest punct de
vedere vocea clientului are in vedere urmatoarele aspecte:

1. Calitatea — caracteristicile produsului/serviciului

2. Costul — costurile ascunse

3. Livrarea — promptitudinea/intarzierile in livrarea unui
produs/serviciu fata de asteptari



4. Service-ul - suportul oferit pentru post-vanzarea
produsului/servicului

5. Responsabilitatea sociala — respectarea legislatiei,
mediului etc.

6. Colectarea informatiilor de la fiecare punct de contact
cu clientul

Aceasta metoda ajuta la masurarea capacitatii proceselor din
interiorul companiei de a indeplini asteptarile clientilor
fara eforturi suplimentare. De calitatea informatiilor
colectate si a sistemului de masurare depinde analiza si
interpretarea raspunsurilor consumatorului.

Pragmatic vorbind, o companie ce furnizeaza servicii, ca sa se
adreseze relevant clientului trebuie:

- Sa faca o analiza a activitatilor desfasurate cu valoare
pentru client. Cu alte cuvinte “pentru cat din ceea ce
fac este dispus clientul sa plateasca”. De foarte multe
ori relatia cu clientul are de suferit din cauza
alocarii necorespunzatoare a resurselor cu valoare
pentru client. Sunt ratate multe oportunitati de
imbunatatire a relatiei cu acesta deoarece activitati
fara valoare sunt atat de inradacinate in procese ca
nici nu le vedem, iar resursele care ar putea fi alocate
relevant pentru client devin cost de oportunitate.

- Sa identifice cauzele care conduc la calificarea
experientei clientului drept foarte rea sau foarte buna.
In acest sens cea mai usor accesibild metodd este
“diagrama celor 5 DE CE”. Odata identificata problema,
prin adresarea succesiva (in general de 5 ori) a
intrebarii “de ce se 1intampla asta?” cauzelor
intermediare identificate, se ajunge la cauza radacina.

=Sa distinga intre corelare si cauzalitate. Doua
variabile pot fi legate intre ele dar niciuna nu este
cauza pentru cealalta. De exemplu o crestere in vanzari
poate sa nu aiba neaparat legatura cu o crestere 1in
publicitate. In analiza datelor, este important s& nu



spunem ca o corelare, este o cauzalitate.Numai daca fac
corect aceasta distinctie, companiile pot lua decizii
relevante.

3. Imbunatatirea relatiei cu consumatorii

Se poate face dupa ce analiza si interpretarea informatiilor
colectate au fost facute. Metodele de generare in echipa a
solutiilor sunt: brainstoriming-ul, tehnica celor 6 palarii
(asociate cate unui rol, pe care fiecare dintre membrii
echipei le poarta pe rand), gandirea laterala, mind-mapping
urmate de elaborarea unor criterii de selectie a solutiilor in
functie de timpul necesar de implementare, cost/beneficiu,
impactul asupra cauzei radacina.

Prin implementarea unui proiect pilot in baza ascultarii vocii
clientului, a analizei informatiilor colectate si a solutiilor
selectate de imbunatatire a relatiei cu consumatorii, compania
isi verifica impactul asupra satisfactiei clientului si isi
construieste o cultura centrata pe client.

Ce trebuie tinut minte

{

 Pentru o companie, daca profitul este ratiunea de ‘a
avea’, relatia cu consumatorul este ratiunea de ‘a fi’.
Compania exista si prospera in masura in care asculta
vocea consumatorului si intelege caracteristicile 1lui
critice.

-Decodificarea nevoilor, clasificarea 1lor si
identificarea <cauzei radacina a nemultumirilor
consumatorului face diferenta intre performeri si restul
companiilor.

 Colectarea informatiilor de la fiecare punct de contact
cu consumatorul este esentiala. Numai in acest fel pot
fi identificate activitatile interne cu valoare pentru
client si ,de ce-urile” experientei acestuia.

= Pentru imbunatatirea relatiei cu clientul, dupa analiza
raspunsurilor oferite de acesta, vine firesc generarea



si selectia solutiilor. Implementarea unui proiect pilot
este testul de relevanta a solutiilor pentru client.

- Compania trebuie sa dea ceea ce promite, altfel, mai
ales acum, in era digitala, clientul il ‘da afara’ pe
CEO, coboara compania in topuri si ii scade valoarea de
piata.

Despre Constantin Magdalina

Constantin Magdalina are o experienta profesionala de 8 ani,
timp in care a lucrat la companii multinationale, atat in tara
cat si in strainatate. Constantin are un Master in Marketing
si Comunicare la Academia de Studii Economice Bucuresti. Este
certificat Lean Six Sigma si ITIL (IT Information Library®)
ceea ce-i faciliteaza o buna intelegere a proceselor si
transformarilor din cadrul organizatiilor. Pe de alta parte
certificarea obtinuta de la Chartered Institute of Marketing
ii completeazad expertiza de business. In cei peste 4 ani de
activitate la EY a initiat si coordonat studii ce analizau
aspecte legate de mediul de afaceri din Romania. Printre
acestea se afla previziunile economice de crestere ale
firmelor in 2013-2016, managementul cunostintelor, experienta
de cumparare in era consumatorilor digitali, social media si
mediul de afaceri romanesc, utilizarea dispozitivelor mobile
in Romania. Este autor a numeroase articole cu teme legate de
inovatie, eficientizarea proceselor de afaceri, social media,
transformarea digitala, tendinte si tehnologii emergente. Este
invitat ca vorbitor la numeroase evenimente si conferinte de
business.



Precizarl ANAF referitoare 1la
Formularul 207

Ca urmare a numeroaselor intrebari primite de la contribuabili
in ceea ce priveste completarea formularului 207 — Declaratie
informativa privind impozitul retinut la sursa/veniturile
scutite, pe beneficiari de venit nerezidenti -, pentru
veniturile aferente anului 2016, ANAF precizeaza urmatoarele:
Pentru anul 2016, platitorii de venituri catre nerezidenti
care au efectuat retinerea 1la sursa a impozitului potrivit
prevederilor Codului Fiscal titlul VI capitolul I — “Impozitul
pe veniturile obtinute din Romania de nerezidenti” au
obligatia depunerii formularului 207 — Declaratie informativa
privind impozitul retinut la sursa/veniturile scutite, pe
beneficiari de venit nerezidenti.

Veniturile pentru care trebuie completat acest formular sunt

— venituri din dividende;

— venituri din dobanzi;

— venituri din redevente;

— venituri din comisioane;

— venituri din activitati sportive si de divertisment;

— venituri reprezentand remuneratii primite de persoane
juridice straine care actioneaza in calitate de administrator,
fondator sau membru al consiliului de administratie al unei
persoane juridice romane;

— venituri din servicii prestate de persoane nerezidente;

— venituri obtinute de persoane fizice nerezidente din premii
acordate la concursuri organizate in Romania;

— venituri obtinute la jocuri de noroc practicate in Romania
de persoane nerezidente;

— venituri din lichidarea unei persoane juridice romane,
realizate de persoane nerezidente;

— venituri realizate din transferul masei patrimoniale
fiduciare de la fiduciar la beneficiarul nerezident.

De asemenea, in formular, se inscriu si veniturile scutite de
impozitul pe veniturile obtinute din Romania, potrivit Codului
fiscal sau potrivit conventiilor de evitare a dublei impuneri
incheiate de Romania cu alte state, respectiv:

— venituri din dobéanzi;


https://taxnews.ro/2017/02/15/precizari-anaf-referitoare-la-formularul-207/
https://taxnews.ro/2017/02/15/precizari-anaf-referitoare-la-formularul-207/

— venituri obtinute din tranzactiile cu instrumente financiare
derivate utilizate pentru realizarea operatiunilor de
administrare a riscurilor asociate obligatiilor de natura
datoriei publice guvernamentale, venituri obtinute din
tranzactionarea titlurilor de stat si a obligatiunilor emise
de catre unitatile administrativ/teritoriale si venituri
obtinute din tranzactionarea valorilor mobiliare emise de
catre Banca Nationala a Romaniei;

— venituri din dividende ;

— venituri din premii ;

— venituri din redevente ;

— venituri din activitati de consultanta;

— venituri realizate ca urmare a participarii in alt stat la
un joc de noroc, ale carui fonduri de castiguri provin si din
Romania.

Nu este necesara inregistrarea fiscala in cazul persoanelor
fizice romane, care nu mai au domiciliul in Romania, dar care
prezinta un document doveditor al codului numeric personal
detinut.

Pentru persoanele nerezidente, care realizeaza numai venituri
supuse regulilor de impunere la sursa, iar impozitul retinut
este final, atribuirea codului de identificare fiscala se
poate face de organul fiscal, la solicitarea platitorului de
venit.

In ceea ce priveste actele necesare obtinerii codului de
identificare fiscala , se poate consulta Circulara privind
inregistrarea fiscala a unui nerezident de catre un platitor
de venit, care se regaseste la wurmatorul 1link:
https://static.anaf.ro/static/10/Anaf/legislatie/A VAD 1270 09
12 2016.pdf

Declaratia se completeaza cu ajutorul programului de asistenta
care poate fi descarcat de pe portalul Agentiei Nationale de
Administrare Fiscala.

Este recomandat ca, la completarea declaratiei sa se verifice
site-ul Agentiei Nationale de Administrare Fiscala, in vederea
utilizarii ultimei versiuni a programului de asistenta,
disponibila la adresa de internet:
https://static.anaf.ro/static/10/Anaf/Declaratii R/207.html
Termenul limita de depunere a formularului 207 pentru anul
2016 este data de 28 februarie 2017.

Informatii suplimentare se pot obtine:



apeland Biroul central de asistenta telefonica a

contribuabililor 1la nr. de telefon 031.403.91.60;
— de la birourile pentru asistenta contribuabililor din cadrul
administratiilor finantelor publice.

Tax Magazine nr. 01 i1anuarie
2017

» Cosmin Flavius Costas

Editorial
Evolutii fiscale recente

- Cosmin Flavius Costas

Impozitarea dividendelor primite in avans

= Cosmin Flavius Costas

Scurte reflectii privind abuzul de putere in materie de
TVA

= Stela Andrei

Eliminarea plafoanelor pentru contributia pentru pensie
si sanatate — oportunitati pentru alte state unde
romanii sunt detasati sa munceasca

= Alexandru Matache, Cristian Ioan

Consideratii asupra dreptului la ,vizita” al Directiei
Generale Antifrauda sau despre scopul care nu trebuie sa
scuze mijloacele

= Ionita Cochintu

Considerente avute in vedere de instanta de contencios
constitutional la pronuntarea unor decizii in materie
fiscala, precum si aspecte prezentate in opiniile
separate formulate

» Jurisprudenta fiscala nationala

Sinteza de jurisprudenta fiscala nationala

» Jurisprudenta fiscala a instantelor europene
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Sinteza hotararilor in materie fi scala pronuntate de
Curtea de Justitie a Uniunii Europene in luna ianuarie
2017

Sinteza hotararii Curtii Europene a Drepturilor Omului
in cauza A si B contra Norvegiei din data de 16
noiembrie 2016

Stiti totul despre preturile
de transfer? Avem cateva
noutati

Incepand cu tranzactiile anului 2016, contribuabilii mari care
desfasoara anual tranzactii cu toate persoanele afiliate 1in
cuantum mai mare sau egal cu pragurile de semnificatie:

e 200.000 EUR in cazul dobanzilor incasate / platite;

e 250.000 EUR in cazul prestarilor de servicii primite /
prestate;

« 350.000 EUR in cazul tranzactiilor privind achizitii /
vanzari bunuri) au obligatia sa pregateasca dosarul preturilor
de transfer. Data limita de pregatire a dosarului de preturi
de transfer este 25 martie 2017.

Atentie insa! Dosarul de preturi de transfer nu trebuie depus
la autoritatea fiscala, ci este pastrat in cadrul companiei si
va fi prezentat autoritatilor fiscale la solicitarea lor.
Inspectorii fiscali pot solicita dosarul iIn orice situatie
(indiferent daca societatea este sau nu in control fiscal),
iar societatea are obligatia sa il prezinte in 10 zile de la
solicitare.

In cazul contribuabililor mari care desfasoard tranzactii sub
pragurile mentionate anterior si a contribuabililor mici si
mijlocii care desfasoara anual tranzactii cu toate persoanele
afiliate in cuantum mai mare sau egal cu:

e 50.000 EUR in cazul dobanzilor incasate / platite;

e 50.000 EUR in cazul prestarilor de servicii primite /


https://taxnews.ro/2017/02/10/stiti-totul-despre-preturile-de-transfer-avem-cateva-noutati/
https://taxnews.ro/2017/02/10/stiti-totul-despre-preturile-de-transfer-avem-cateva-noutati/
https://taxnews.ro/2017/02/10/stiti-totul-despre-preturile-de-transfer-avem-cateva-noutati/

prestate;

« 100.000 EUR in cazul achizitiilor / vanzarilor de bunuri,
dosarul poate fi solicitat de autoritatile fiscale doar in
cadrul unei inspectii fiscale. Termenul de prezentare a
dosarului este cuprins intre min. 30 de zile — max. 60 de zile
cu posibilitatea prelungirii cu inca max. 30 de zile.

Cum se calculeaza pragurile de semnificatie?

Pragurile de semnificatie se calculeaza prin 1insumarea
rulajelor aferente incasarilor / platilor pentru fiecare
categorie de tranzactii (dobanzi / servicii / bunuri).
Exemplu: Contribuabilul mare Biris Goran a prestat in anul
2016 servicii fiscale catre 3 clienti afiliati pentru care a
incasat onorarii astfel:

Onorarii incasate de la clientul afiliat 1 — 150.000 EURO
Onorarii incasate de la clientul afiliat 2 — 50.000 EURO
Onorarii incasate de la clientul afiliat 3 — 5.000 EURO

Total onorarii incasate pentru prestarea de servicii catre
afiliati = 205.000 EURO

De asemenea, tot in anul 2016, contribuabilul mare Biris Goran
incaseaza onorarii de 100.000 EURO din acordarea dreptului de
folosinta software catre afiliatii sai.

Total onorarii incasate pentru serviciile prestate = 205.000
EURO (onorarii aferente servicii fiscale prestate) + 100.000
EURO (onorarii acordare drept folosinta software).

Astfel, societatea Biris Goran va fi obligata sa pregateasca
dosarul preturilor de transfer in anul 2017 pentru
tranzactiile anului 2016, intrucat acestea au depasit
pragurile de materialitate prezentate in Ordinul 442 / 2016.

Ce risc daca nu pregatesc dosarul preturilor de transfer?
Potrivit 1legii, neindeplinirea de catre contribuabil a
obligatiilor de intocmire a dosarului preturilor de transfer
in conditiile si termenele prevazute de lege, precum si
nerespectarea de catre contribuabil a obligatiei de a prezenta
dosarul preturilor de transfer la solicitarea organului fiscal
central constituie contraventie si se sanctioneaza cu amenda,
astfel:

e de la 12.000 lei la 14.000 Lei pentru contribuabilii
mijlocii si mari

e de la 2.000 lei la 3.500 Lei, pentru celelalte persoane
juridice si pentru persoanele fizice.

De asemenea, nerespectarea de catre contribuabil, precum si de



persoanele cu care acesta are sau a avut raporturi economice
sau juridice a obligatiei de a pune la dispozitia organului
fiscal registre, evidente, documente de afaceri si orice alte
inscrisuri constituie contraventie si se sanctioneaza cu
amenda astfel:

e de la 25.000 lei la 27.000 lei pentru persoanele juridice
incadrate in categoria contribuabililor mari si mijlocii si

e de la 6.000 lei la 8.000 lei pentru celelalte persoane
juridice.

In plus fatd de aceste contraventii, autoritadtile fiscale pot
ajusta rezultatul societatii verificate pe baza nivelului
tendintei centrale a pietei (de regula, tendinta centrala a
pietei este cea rezultata ca urmare a unui studiu de
comparabilitate efectuat de autoritatea fiscala).

Cateva intrebari fara raspuns..

1. Primesc notificare in ianuarie potrivit careia in 2017 sunt
mare contribuabil? Trebuie sau nu sa fac dosarul pana la 25
martie?

Ce este un contribuabil mare? Redefinire:

(1) CRITERIU FINANCIAR: Cifra de afaceri — 50%, volumul
obligatiilor fiscale declarate — 30% si volumul cheltuielilor
cu personalul — 20%.

(2) CRITERIU AFILIERE: Afilierea directa 1la un mare
contribuabil

(3) CRITERIU INVESTITIONAL: Contribuabilii nou-infiintati
care, la data infiintarii, se angajeaza sa realizeze in max 3
ani consecutivi investitii de min. 10 mil EUR

(4) CRITERIU GRUP FISCAL UNIC: Membrii unui grup fiscal unic
sunt inclusi in categoria contribuabililor mari / mijlocii
atunci cand sunt indeplinite criteriile de selectie de catre
reprezentatul fiscal sau oricare dintre membrii care apartin
grupului.

Efect:

2016: 1.418 contribuabili mari

2017: 2.940 contribuabili mari

2. Ce se intampla daca:

* Nu am suportul managementului grupului pentru pregatirea
dosarului la nivel local, nu imi sunt furnizate informatii
necesare sectiunii ,Descrierea grupului”?

e Grupul nu are o societate care furnizeaza servicii suport
intregului grup si, in consecinta, astfel de informatii



referitoare la grup nu sunt centralizate?

» Societatea analizata din Romania este parte a unui grup
multinational cu mii de societati la nivel global? Pe scurt:
sectiunea ,Descrierea grupului” nu poate fi prezentata?

Ministerul Finantelor Publice
anunta lansarea platformeil
www.datoriepublica.mfinante.g
ov.ro

Site-ul prezinta intr-un format mai structurat informatii si
statistici privind titlurile de stat emise de Romania pe piata
financiara interna si externa, cadrul legal care guverneaza
datoria publica, strategia pe termen mediu de administrare a
datoriei publice, informatii privind Programele Guvernamentale
cu garantia statului, atat in limba romana cat si in limba
engleza.

De asemenea, in sectiunea "comunicate de presa” vor fi
actualizate constant informatii din domeniul managementului
datoriei publice.

www.datoriepublica.mfinante.gov.ro va imbunatati accesul la
informatiile relevante din domeniu si va creste nivelul de
transparenta al activitatii Departamentului Trezorerie si
Datorie Publica.
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Ordonatorii de credite sunt
raspunzatori in fata legii
pentru cheltuirea banului
public

Toti conducatorii de institutii care depasesc Llimitele
creditelor de angajament sau utilizeaza alocarile bugetare in
alte scopuri raspund in fata legii penale. Regulile si
limitele cheltuielilor institutiilor publice centrale din
Romania (agentii, ministere) sunt prevazute de Legea
finantelor publice (Legea nr.500/2002 cu modificarile si
completarile ulterioare) si de Legea anuala a bugetului
dezbatuta astazi. Regulile si 1limitele cheltuielilor
institutiilor publice locale din Romania (primarii, consilii
locale, consilii judetene) sunt prevazute de Legea nr.273/2006
privind finantele publice locale si de bugetele proprii ale
acestora.

Ordonanta de Urgenta a Guvernului nr.9/2017 respecta intocmai
exigentele celor doua legi mentionate anterior si suspenda
doar obligatia de evidentiere formala a creditelor de
angajament aferente programelor anuale. Trebuie precizat
faptul ca atat bugetul pentru 2016, elaborat de guvernul
trecut, cat si bugetul pentru anul 2017, dezbatut astazi, au
fost redactate in aceste conditii.

Pentru asigurarea derularii in bune conditii a contractelor
multianuale pentru realizarea obiectivelor de investitii in
infrastructura, comisiile reunite au adoptat urmatorul
amendament:

"Pentru anul 2017, angajarea cheltuielilor pentru finantarea
actiunilor anuale se face in limita creditelor bugetare
aprobate, cu exceptia actiunilor pentru care prezenta lege
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prevede distinct credite de angajament”.

De asemenea, pentru clarificarea prevederilor specifice
legilor bugetare si pentru eliminarea oricarei posibilitati de
interpretare, comisiile reunite au adoptat wurmatorul
amendament, care precizeaza in mod expres ca se mentine
raspunderea in fata legii pentru cheltuirea banului public:

”In anul 2017 prevederile alineatelor (1), (2), (3) si (4) ale
Art. 4 din Legea nr. 500/2002, cu modificarile si completarile
ulterioare, se aplica de catre toate institutiile si
autoritatile publice”.

In cadrul dezbaterilor, reprezentantii Ministerului Finantelor
Publice au sustinut amendarea proiectului Legii bugetului de
stat cu cele doua amendamente.



