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Instrumentul Start.COOP este licențiat de către Organizația Internațională a Muncii (OIM) în temeiul Licenţei 
fără purtător, cu Atribuire Generală, Creativă şi Ne Comercială - de Partajare Egală 4.0. 

Start.COOP 

Start.COOP a fost elaborat ca un instrument de instruire, cu cost redus și ușor de utilizat pentru persoanele 
interesate să inițieze și să lanseze o cooperativă într-un mod participativ și eficient. Se bazează pe conținutul 
tehnic a materialelor existente în diferite instrumente de instruire ale OIM privind crearea  cooperativelor și 
metodologia de învățare peer-to-peer (de la persoană la persoană), bazată pe activități din programul C-BED 
al OIM Dezvoltarea Întreprinderilor bazate pe comunitate. Instrumentul de instruire Start.COOP a fost împărțit 
în patru module care corespund fiecărei faze a procesului de formare a cooperativelor pentru a vă oferi timp 
să contemplaţi asupra importanței lucrurilor pe care le faceți la un moment dat și să vedeți cum se încadrează 
acestea în imaginea de ansamblu. Modulele Start.COOP se axează pe deciziile care trebuie luate la fiecare pas 
cu scopul de a mări șansele de succes.

La finalul training-ului veți fi în stare să:

•	 Identificați membrii de bază ai cooperativei dvs. 

•	 Definiți ideea dvs. de afaceri

•	 Investigaţi fezabilitatea ideii dvs. de afaceri

•	 Pregătiţi planul dvs. de afaceri

•	 Decideți în privinţa structurii organizaționale a cooperativei dvs.

Pentru a afla mai multe despre activitatea OIM cu privire la cooperative, vizitați www.ilo.org/coop sau e-mail: 
coop@ilo.org

Pentru a afla mai multe despre metodologia de învățare peer-to-peer a OIM, vizitați www.cb-tools.org

Recunoştinţe  
Start.COOP a fost elaborat în colaborare cu Echipa OIM Munca Decent din Bangkok și Unitatea Cooperative a 
Departamentului Întreprinderi din cadrul OIM. Textul a fost redactat de Marian E. Boquiren.

Start.Coop
Departamentul Întreprinderi OIM
Echipa Munca Decentă - Bangkok



III

MESAJ 
CĂTRE GRUP 
Înființarea unei cooperative este la fel ca și înființarea oricărei alte afaceri, însă ceea ce face ca crearea unei 
cooperative să se deosebească  de alte modele de afaceri este faptul că ea se modelează prin efort colectiv 
și luarea deciziilor în grup, precum și printr-un set de principii aferente activităţii cooperativelor care ajută la 
dirijarea  afacerii.  Modulele Start.COOP vă vor conduce prin procesul de inițiere și lansare a unei cooperative 
într-o manieră participativă și eficientă.  Modulul 1 vă ajută să identificați membrii de bază și ideea de afaceri, 
modulul 2 analizează fezabilitatea ideii dvs. de afaceri, modulul 3 vă ajută să pregătiți planul de afaceri, iar 
modulul 4 vă oferă îndrumări privind înființarea structurii organizaționale a cooperativei. 

De-a lungul cursului Start.COOP, veți juca rolul eventualilor proprietari sau a grupului principal care va conduce 
înființarea cooperativei.  Veți efectua exercițiile bazate pe ideea de afaceri pe care o veți defini în modulul 1.  În 
multe cazuri, rezultatele din diverse exerciții vor forma baza sau vor servi drept intrări/alocaţii pentru activitățile 
din următoarele module. Pe măsură ce parcurgeți exercițiile sau activitățile, încercați să gândiți și să acționați 
ca potențiali proprietari - membri ai cooperativei. Se  recomandă ca toate persoanele care ar putea fi implicate 
în înființarea reală a cooperativei să fie incluse în instruirea pe programul Start.COOP. 

Stilul acestei instruiri este diferit de abordările tradiționale. Veți lucra împreună ca o echipă pentru a urma 
instrucțiunile simple, pas cu pas prin discuții și activități expuse în ghidul de instruire. Un moderator  va 
fi în preajmă pentru a vă ajuta cu răspunsuri la întrebările cu privire la conținutul și exercițiile din cadrul 
instruirii.  Deoarece nu există un lider de grup, toți membrii grupului vor trebui pe rând să citească informațiile 
și instrucțiunile cu voce tare grupului, iar toți ceilalţi să fie responsabili de monitorizarea timpului.  În acest 
nou stil de instruire, veți învăța unul de la altul, prin împărtășirea ideilor și opiniilor, abilităților, cunoștințelor și 
experienței. Pentru ca acest lucru să funcționeze, toți membrii grupului trebuie să participe la discuții. 

Înainte și după instruire, vi se va cere să completați un sondaj pentru a înţelege mai bine impactul instruirii. Aceste 
informații se vor păstra confidențial și se vor utiliza pentru îmbunătățirea materialelor de instruire și organizarea 
programelor în viitor. De asemenea, va fi utilă identificarea altor instruiri despre crearea cooperativelor care 
ulterior ar putea fi propuse participanților. Unii cursanți ar putea fi contactați de către organizatorii de instruire 
după 3, 6 sau 12 luni pentru un alt sondaj cu scopul de a afla despre implementarea planurilor lor de acțiuni. 
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MESAJ
PENTRU GRUP
Succesul unei cooperative, atât în iniţierea cât și în continuarea operațiunilor sale, este determinat în 
mare parte de membrii acesteia.  Prin urmare, este important să identificăm persoanele potrivite de la 
bun început. Grupul principal de potențiali proprietari - membri ai cooperativei trebuie să fie format din 
oameni care au idei, interese și nevoi similare. Aceştia ar trebui să aibă o problemă comună de rezolvat 
sau o oportunitate de a utiliza lucrurile mai bine.  Aceste probleme și/sau oportunități stau la baza ideii 
de afaceri care ulterior va fi realizată de cooperativă.   Cele două Sesiuni din Modulul 1 vă ghidează spre 
identificarea proprietarilor - membri potriviți și cea mai bună idee de afaceri pentru cooperativa dvs.

Sesiunea 1 vă ajută să identificați persoanele potrivite pentru formarea cooperativei. Vă indică cum aţi 
putea găsi sinergii între potențialii proprietari - membri. De asemenea, vi se demonstrează modul în care 
se așteaptă ca membrii să participe la crearea cooperativei și în operațiunilor viitoare ale acesteia. În 
cadrul Sesiunii veţi afla despre capacitățile și competențele necesare proprietarilor - membri referitor la 
crearea și dezvoltarea cu succes a unei cooperative.

În Sesiunea 2 veți examina cum să definiți ideea de afaceri prin identificarea oportunităților de acțiuni 
colective efectuând  o analiză a problemelor comune și/sau a oportunităților cu care se confruntă grupul 
dat.  În cadrul acestei Sesiuni, veți explora soluții practice pentru problemele identificate, astfel încât 
acestea să poată fi transformate în oportunităţi de afaceri.  La sfârșitul acestui Modul, dvs. va trebui să 
formulaţi o idee de afaceri pentru evaluarea fezabilității care va fi efectuată în Modulul 2.

Stilul acestei instruiri diferă de abordările tradiționale. Veți lucra împreună ca o echipă pentru a urma 
instrucțiunile simple, pas cu pas prin discuții și activități expuse în ghidul de instruire. Un moderator  
va fi în preajmă pentru a vă ajuta cu răspunsuri la întrebările cu privire la conținutul și exercițiile din 
cadrul instruirii. Deoarece nu există un lider de grup, toți membrii grupului vor trebui pe rând să citească 
informațiile și instrucțiunile cu voce tare grupului, iar toți ceilalţi să fie responsabili de monitorizarea 
timpului.  În acest stil nou de instruire, veți învăța unul de la altul, prin împărtășirea ideilor și opiniilor, 
abilităților, cunoștințelor și experienței. Pentru ca acest lucru să funcționeze, toți membrii grupului 
trebuie să participe la discuții. 

Înainte și după instruire, vi se va cere să completați un sondaj pentru a înţelege mai bine impactul 
instruirii. Aceste informații se vor păstra confidențial și se vor utiliza pentru îmbunătățirea materialelor 
de instruire și organizarea programelor în viitor. De asemenea, va fi utilă identificarea altor instruiri 
despre crearea cooperativelor care ulterior ar putea fi propuse participanților. Unii cursanți ar putea fi 
contactați de către organizatorii instruirii  după 3,6 sau 12 luni pentru un alt sondaj cu scopul de a afla 
despre implementarea planurilor lor de acțiuni. 

SEMNE ȘI SEMNIFICAȚIA LOR 

Acest semn indică timpul destinat activității

Acest semn indică informații de fond care urmează a fi citite grupului

Acest semn indică discuția în grup

Acest semn indică începutul activității și că instrucțiunile pas cu pas
vor trebui citite în glas grupului și urmate consecutiv

 

Acest semn indică practici bune în identificarea și îndeplinirea anumitor nevoi ale
oamenilor, promovarea participării active a femeilor și folosirea strategică a 

cunoștințelor și abilităților femeilor și bărbaților.

 
 

Urmați semnele
Este ușor de a urma instrucțiunile din ghidul de instruire și, la fel,  este prevăzut intervalul de timp 
propus pentru fiecare pas. Atenție la aceste semne:
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 Sesiune Timp

 SESIUNEA 1:

 
 

 SESIUNEA 2:

DEFINIREA IDEII AFACERII  

70 minute

195 de minute

IDENTIFICAREA PERSOANELOR
INDICATE PENTRU A FONDA
O COOPERATIVĂ 

Noțiuni de bază 
Înainte de a începe instruirea, urmați pașii simpli de mai jos pentru a vă organiza:

•	 Completați sondajul înainte de instruire.  Întrebați organizatorii dacă nu aveți o copie sau dacă nu 
ați completat-o încă. 

•	 Organizați-vă în grupuri mici de 5 - 7 persoane.  Organizatorii vă vor ghida în ce mod ar fi mai bine 
să faceţi acest lucru.   

•	 Identificați un membru al grupului care în calitate de voluntar ar dori să înceapă  instruirea 
în calitate de „Cititorul  grupului”.  Rolul de „Cititor al grupului” este de a citi informațiile și 
instrucțiunile referitoare la activităţi cu voce tare.  Oricare membru al grupului cu cunoștințe de 
bază ar putea juca rolul de „Cititor al grupului” și va fi bine să împărţiţi acest rol între membrii 
grupului pe parcursul instruirii.   

Toți membrii grupului vor fi responsabili de monitorizarea timpului, însă un membru al grupului ar 
trebui să fie nominalizat pentru fiecare sesiune pentru a reaminti grupului când s-a scurs timpul propus 
pentru o activitate /etapă. Nu e nevoie să urmați cu strictețe timpul propus, dar va trebui să gestionați 
timpul pentru întreaga instruire. Dacă o activitate durează mai mult decât timpul propus, încercați să 
economisiți timp în alte activități pentru a menține echilibrul general. 

Toți membrii grupului vor primi același ghid de instruire.  Lucrul individual, precum și lucrul în grup vor fi 
incluse în aceste ghiduri.

Proces de învățare 
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 Sesiune Timp

 SESIUNEA 1:

 
 

 SESIUNEA 2:

DEFINIREA IDEII AFACERII  

70 minute

195 de minute

IDENTIFICAREA PERSOANELOR
INDICATE PENTRU A FONDA
O COOPERATIVĂ 

SESIUNEA 1:
IDENTIFICAREA CORECTĂ A PERSOANELOR CU CARE 
VEŢI ÎNCEPE CREAREA COOPERATIVEI 

Prezentare generală a sesiunii

5 minute

Prima sarcină în constituirea unei 
cooperative este formarea unui grup de 
bază de potențiali proprietari - membri, care 
ar trebui să fie format din persoane care au 
idei și interese similare și o necesitate sau 
problemă comună. Înființarea cu succes a 
unei cooperative depinde în mare măsură 
de oamenii incluşi în grupul de organizare. 
Angajamentul și abilitățile lor precum și 
capacitatea de a lucra împreună sunt la 
fel de importante ca şi ideea de afaceri. 
De îndată ce a fost înființată cooperativa, 
persoanele de bază devin, de obicei,  
„membri fondatori”.  Se recomandă ca 
cooperativa să examineze posibilitatea de a 
include în calitate de membri fondatori atât 
femei cât şi bărbaţi. În anumite condiţii, în 
situaţii mai restrictive, patriarhale, formarea 
cooperativelor doar din femei ar putea fi o 
strategie ce comportă inegalităţi sociale de gen.  

În această sesiune, vă veți cunoaște reciproc, vă veți familiariza cu stilul acestei instruiri și veți obține 
informații despre modul de selectare a persoanelor care să vi se alăture în organizarea cooperativei

Activitatea 1A:
Construirea pe baza diferențelor și asemănărilor dvs.

40 de minute

Înainte de a decide să lucraţi împreună, este important ca oamenii să se cunoască și să se înțeleagă 
reciproc. Identificarea sinergiei dintre potențialii proprietari - membri este crucială pentru înființarea cu 
succes și funcţionarea cooperativei. Un lucru important pentru succesul cooperativei este relația dintre 
proprietari - membri.  În general, membrii cu fundal similar sunt mai susceptibili să aibă încredere unul în 
celălalt, să lucreze împreună și să accepte responsabilitatea comună pentru activitățile lor.  Uneori, însă, 
persoanele cu alte experienţe pot aduce cunoștințe sau contacte relevante în grup.  Aceștia pot fi membri 
ai cooperativei atâta timp cât sunt dispuși să participe în egală măsură în activităţile acesteia. De multe 
ori, este important ca membrii să trăiască sau să lucreze relativ aproape unul de altul, deoarece va trebui 
să se întâlnească des şi să participe la activități în grup.

Obţinerea angajamentului persoanelor de 
a lucra împreună cu scopul de a construi o 
cooperativă.

Am promis să 
lucrăm împreună 

pentru a construi 
o cooperativă 

puternică
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PASUL 1

PASUL 2

PASUL 3

PASUL 4

PASUL 5

Femeile şi bărbaţii pot desfăşura diferite activităţi şi avea diferite experienţe şi cunoştinţe. Acest fapt, însă 
nu înseamnă că ei nu-şi pot uni forţele pentru a crea o cooperativă.  Diversitatea este o valoare adăugată 
pentru cooperativă pentru a activa lai productiv.

Acum, faceţi cunoştinţă unul cu altul, identificați diferențele și asemănările și evaluați modul în care 
acestea vă îndeamnă să lucrați împreună pentru a forma o cooperativă. Puteți utiliza și acest exercițiu 
pentru a întocmi o listă de potențiali proprietari - membri.  În această activitate, veți efectua pașii după ce 
veţi citi textul.  Veți folosi fișa de lucru 1A pe pagina 7.

Pași
În cercul mic cu eticheta „Acesta sunt eu”, scrieți următoarele: (5 minute)

•	Numele Dvs.

•	Locul de trai 

•	Motivul (le) pentru care doriți să înfiinţaţi o cooperativă

•	Ce puteţi oferi cooperativei

În continuare, informaţi grupul despre ceea ce aţi scris. Fiecărui membru i se acordă 2 minute pentru 
a se prezenta. Pe măsură ce fiecare persoană se va prezinta, veți scrie informațiile pe care el/ea le-a 
enunţat într-un cerc cu eticheta „Membru #”. (10 minute)

Pe baza a ceea ce a fost enunţat de fiecare membru, în cercul mare, scrieți o listă cu toate lucrurile 
comune ale membrilor echipei. (5 minute)

În partea de jos a desenului, răspundeți la următoarele întrebări: (10 minute)

•	Cum pot asemănările să vă ajute la înfiinţarea cooperativei?

•	Cum diferențele vă pot împiedica și/sau apropia de înfiinţarea unei cooperative?

Citiți cu voce tare asemănările pe care le-ați identificat și enunţaţi răspunsurile dvs. la întrebări. (10 
minute)

ACESTA SUNT EU

MEMBRU 3

MEMBRU 4

MEMBRU 5

MEMBRU 6

MEMBRU 7

MEMBRU 8

MEMBRU 9

MEMBRU 2  

ASEMĂNĂRILE NOASTRE

Fisa de lucru 1A

Cum ar putea asemănările să vă apropie și să contribuie mai mult la construirea cooperativei?

Cum vă pot împiedica diferențele și/sau vă pot ajuta la construirea cooperativei?
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Activitatea 1B:
Competențele și calitățile necesare
la etapa de instruire 

25 minute

Se așteaptă ca membrii de bază să participe la înființarea cooperativei prin următoarele modalităţi:2

a)	 Să se asigure că procesul de înființare a cooperativei respectă valorile cooperatiste de echitate, auto-
ajutor, auto-responsabilitate, solidaritate, egalitate și democrație

Valorile cooperatiste

b)	 Să contribuie financiar la activitatea cooperativei prin cumpărarea de acțiuni.

c)	 Să aloce timp pentru activităţi și lucrul cooperativei.

d)	 Să participe la pregătirea planului de afaceri, a organigramei și a altor documente necesare.  

Este important ca membrii grupului principal să fie realişti  în ceea ce privește capacitățile și 
competențele lor de a îndeplini responsabilitățile de mai sus, astfel încât într-o etapă timpurie să se 
poată apela la sprijin extern sau să se recruteze membri care să ofere resurse și abilități adiţionale.  
Întrebările din tabelul de mai jos vă pot ajuta să vă evaluați competențele, precum și să vă identificați 
limitele. Este important să fiți sincer cu dvs. vizavi de satisfacerea cerințelor și, dacă răspunsul este nu, 
enunţaţi în ce mod puteți dobândi abilitățile solicitate. Pentru această activitate, va trebui să efectuați 
pașii după ce citirea acestora cu voce tare.

2  ILO / Guy Tchami,  Manual privind cooperativele, pentru a fi utilizat de organizațiile sindicale, Geneva - Elveția, Oficiul Internațional al Muncii, 2007. 

ECHITATE: Cooperativa oferă
grupurilor dezavantajate și
persoanelor neprivilegiate
ajutor și tratament corect
conform nevoilor acestora cu
scopul de ai plasa în condiții egale 

AUTO-AJUTOR: Cooperativa oferă
persoanelor și grupurilor o
platforma pentru a-și îmbunătăți
viața și comunitatea prin muncă
și eforturi proprii. 

AUTO-RESPONSABILITATE: Toți membrii
sunt responsabili de cooperativă;
deci persoanele devin răspunzătoare
de acțiunile, responsabilitățile și
obligațiile lor. 

SOLIDARITATE: Membrii se susțin
reciproc și pe cei din alte
cooperative.  

EGALITATE: Fiecare membru are
dreptul la un vot indiferent de
numărul de acțiuni pe care le
deține în cooperativă. Membrii
au drepturi și beneficii egale. 

DEMOCRAȚIE Cooperativa se 
controlează, gestionează și 
funcționează sub conducerea
membrilor săi. Oricare voce sau
opinie este onorată și auzită.  
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Pași
Citiți cu atenție întrebările și plasați individual o bifă în coloana care corespunde răspunsului dvs. 
(15 minute)

Abilităţi / Calităţi / Cunoștințe Da Nu

V-ați angajat să lucrați democratic și pentru binele tuturor membrilor, mai degrabă decât 
doar pentru un câștig personal?

Sunteți dispus să împărţiţi riscurile și recompensele cu alți membri?

Înțelegeţi bine valorile și principiile cooperatiste? 

Vă angajați să respectați valorile și principiile cooperatiste?

Sunteți dispus să dedicați o parte din timp pentru munca în cooperativă?

Sunteți dispus să contribuiți cu resurse la înființarea cooperativei?

Aveți abilități bune de comunicare pentru a vă promova afacerea cooperativei?

Aveți abilități bune de luare a deciziilor?

Aveți capacitatea de a organiza și de a mobiliza resurse?

Sunteți dispus să lucrați cu alții pentru a atinge un obiectiv comun?

Aveţi curajul să încercaţi lucruri noi?

Aveți experiență anterioară în managementul afacerilor?

Aveți abilități și experiență în managementul financiar?

Sunteţi gata să folosiţi serviciile şi/sau produsele cooperativei? 

Dispuneţi de abilităţi pentru livrarea serviciilor planificate?

Sunteţi gata să vă exercitaţi dreptul de vot?

Sunteţi gata să fiţi conducător? 

Sunteţi gata să participaţi la şedinţele şi activităţile cooperativei?

Dispuneţi de abilităţi de gestionare judicioasă a resurselor financiare pentru a realiza 
scopurile şi obiectivele cooprativei?

Aveţi abilităţi şi experienţă de management financiar?

Relataţi grupului întrebările la care ați răspuns „Nu”.  În grup, identificați întrebările la care cei 
mai mulți dintre voi au răspuns „Nu” și discutați cum puteți aborda aceste lipsuri de cunoștințe/ 
abilități. (10 minute)

PASUL 1

PASUL 2
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SESIUNEA 2:
DEFINIREA IDEII DE AFACERI

Prezentare generală a sesiunii

5 minute

Pentru inițierea formării unei cooperative trebuie să fie prezente două elemente interconectate. În primul 
rând, potențiali proprietari - membri trebuie să simtă o necesitate stringentă  de a rezolva o problemă 
comună sau de a profita de o oportunitate de afaceri în comun.  În al doilea rând, problema cu care 
se confruntă potențiali proprietari - membri este ceva dificil de abordat de unul singur și, prin urmare, 
este nevoie de o soluție în colaborare.  În această sesiune, veți analiza nevoile potențialilor proprietari - 
membri și veţi identifica o necesitate stringentă care ar putea sta la baza formării cooperativei. Veţi crea 
apoi o schemă a modului în care cooperativa va satisface nevoile grupului în anii următori. Rezultatele 
acestei sesiuni pot fi utilizate ca ofertă inițială pentru alți potențiali proprietari - membri. Nu uitați, însă, 
că toți proprietarii - membri potențiali ar trebui să fie de acord cu privire la necesitatea identificată și 
viziunea cooperativei.

Activitatea 2A:
Identificarea unei necesităţi comune

120 minute

Pași
Priviţi imaginile de mai jos. Scrieți o propoziție sau o frază sub fiecare set de imagini care ar descrie 
problemele. (10 minute)

Identificarea oportunităţii şi/sau a problemei Setul 1

PASUL 1

Am pierdut 50% din roadă
din cauza mucegaiului

deoarece nu am fost în stare
să usuc bine recolta
înainte de păstrare.

Aş fi putut câştiga mai
mult dacă aş fi fost în stare
să obţin 12% de umiditatea

solicitată de
cumpărătorul meu.  

Pisici şi câini, veniţi altădată
să vă jucaţi. Eu trebuie să-mi usuc
chipsurile până când este soare şi

cumpărătorul meu este foarte strict în
privinţa siguranţei alimentelor.
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Problems:

Problems:

2.  Share your answers with the group. If there are differences in your answers, try to come to an 
agreement. One of the important characteristics of successful cooperatives is for members to 
resolve differences of opinions and still retain the trust of each other. (10 minutes)

3.  Now that you have seen examples of what is meant by common problems, let’s now look into your 
own needs. Use Worksheet 2A on page 13. In the box with the label “My Key Concerns”, write 
your top two problems related to your work or livelihood. (10 minutes)

4.  Each member of the group takes a turn in reading their problems. As each member speaks, write 
down his/her main concerns in the boxes. Please look at the example after Step 9. (3 minutes 
per member)

5.  Look at all the problems mentioned by your peers. In the first column of the Ranking and 
Prioritization Table (page 14), list all the problems as a group. Similar problems should only be 
listed once. Make sure that all group members listed the problems in the same order. Please look 
at the example after Step 9. (15 minutes)

6.  Rank and prioritize the problems. In the column marked “My Ranking”, rank the problems in 
terms of their importance to you. Place 1 on the most important, 2 on the second most 
important, and so on, until 5 (less important). Please look at the example after Step 9. 
(10 minutes)

7.  Now read aloud the rankings. As each member reads his/her ranking, write it down. One column 
corresponds to one member. Please look at the example after Step 9. (10 minutes)

8.  When all the members have given their ranking, add the scores for each problem and place the 
sum in the column “Sum”. Then, in the column marked “Average”, divide the sum by the number 
of members to get the Average. Please look at the example after Step 9. (15 minutes)

9.  As soon as you fill in the “Average” column, identify the problem with the lowest score. This is the 
priority problem of the group. Discuss briefly if group members agree with the result. (5 minutes)

Problem identification set 2

I was not able to earn enough money today to pay for the 
tuition of my kid tomorrow. I hope there is an organization who 

can help daily workers like us in times of need.
I broke my leg 

and could not work 
for the next two weeks. As 

you know, my family depends 
on the money that I earn from 

hauling fruits in the market. I have 
used up whatever money that I had 
to treat my leg. I am really despe-

rate now for money to feed my 
family. Please help me. I will 

pay whatever interest. 

STEP 2

STEP 3

STEP 4

STEP 5

STEP 6

STEP 7

STEP 8

STEP 9

Probleme:
    	

   	

Identificarea oportunităţii şi/sau a problemei Setul 2

Probleme:
    	

   	

Relatați răspunsurile în grup. Dacă există diferențe în răspunsuri, încercați să ajungeți la un acord. 
Una dintre caracteristicile importante ale cooperativelor de succes este capacitatea membrilor de a 
rezolva diferențele de opinii și de a păstra în continuare încrederea reciprocă. (10 minute).

Acum după ce ați văzut exemple de ce se înțelege prin probleme comune, să analizăm necesitățile 
proprii. Utilizați fișa de lucru 2A la pagina 13. În caseta cu eticheta „Îngrijorările mele principale”, 
scrieți cele mai importante două probleme legate de muncă sau trai. (10 minute)

Fiecare membru al grupului, pe rând citește cu voce tare problemele sale. În timpul în care fiecare 
membru vorbește, notați principalele preocupări ale acestuia în căsuțe. ă rugăm să consultați 
exemplul după pasul 9. (3 minute - membru)

Examinați toate problemele menționate de colegii dvs. În prima coloană a Tabelului Clasament și 
Priorităţi (pagina 14), enumerați toate problemele existente în grup. Problemele similare se vor 
înscrie doar o singură dată. Asigurați-vă că toți membrii grupului au enumerat problemele în aceeași 
ordine. Consultați exemplul după Pasul 9. (15 minute)

Clasați și prioritizați  problemele. În coloana marcată „Clasamentul meu”, clasați  problemele în 
funcție de importanța lor pentru dvs. Plasați cea mai importantă problemă pe poziția 1, a doua 
cea mai importantă pe poziția 2 și așa mai departe, până la 5 (mai puțin importante). Consultați 
exemplul după Pasul 9. (10 minute)

Acum citiți cu voce tare clasamentele. Pe măsură ce fiecare membru își citește clasamentul, scrieți-le.  
O coloană corespunde unui membru. Consultați exemplul după Pasul 9. (10 minute)

După ce toți membrii și-au prezentat clasamentul, adăugați punctajele pentru fiecare problemă 
și plasați suma în coloana „Suma”. Apoi, în coloana marcată „Medie ”, împărțiți suma la numărul de 
membri pentru a obține Media generală. Consultați exemplul după Pasul 9. (15 minute)

După ce ați completat coloana „Medie”, identificați problema cu cel mai mic punctaj. Aceasta este 
problema prioritară a grupului. Discutați pe scurt dacă membrii grupului sunt de acord cu rezultatul. 
(5 minute)

PASUL 2

PASUL 3

PASUL 4

PASUL 5

PASUL 6

PASUL 7

PASUL 8

PASUL 9

Nu am fost în stare să câştig destui bani azi ca să plătesc pentru 
studiile copilului meu mâne. Sper că există o organizaţie care 

poate să ajute lucrătorii cu ziua, ca noi, în cazurile de necesitate. Mi-am 
fracturat piciorul 

şi nu am putut lucra timp 
de două săptămâni. După cum 

ştiţi, familia mea depinde de banii 
pe care îi câştig din transportarea 

fructelor la piaţă. Am folosit toţi banii 
pe care i-am avut ca să-mi vindec 

piciorul. Sunt disperat acum şi caut 
bani ca să-mi întreţin familia. 

Vă rog să mă ajutaţi. Aş 
plăti orice dobândă.
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Pentru a ajuta grupul să efectueze pașii 3 - 9, consultați exemplul de mai jos. Puteți utiliza un calculator 
pentru a finaliza acești pași. (15 minute)

Exemplu: Un grup de fermieri care cultivă manioc (arbust tropical cu radacini din fructele căruia se 
produce făină) - 5 fermieri

Probleme:

Problemă Clasament Suma Media

EU FERMI-
ER 2

FERMI-
ER 3

AGRO-
NOM 4

AGRI-
CUL-
TOR

Incidența sporită de  
dăunători și boli 2 1 5 1 5 14 2.80

Deteriorarea calității 
maniocului  1 3 1 4 3 12 2.40

Cost mare al transportului 
de la fermă la piață 3 2 4 3 1 13 2.60

Lipsa capitalului pentru 
extinderea fermei 4 4 2 5 2 17 3.40

Cost mare al alocaţiilor/
intrărilor 5 5 3 2 4 19 3.80

Problemă prioritară: Calitatea joasă a maniocului  

Notă: Acesta este un mod simplu de a acorda prioritate problemelor. Cu toate acestea, ar trebui să întrebați 
întotdeauna dacă majoritatea participanților sunt de acord cu rezultatele.

PREOCUPĂRILE 
MELE CHEIE

Incidența sporită 
de dăunători și  
boli

Deteriorarea 
calității 
maniocului

FERMIERUL 2 

Costul mare a  
transportului de la 
fermă la piață

Incidența sporită 
de dăunători și  
boli 

FERMIERUL 3 

Lipsa de capital 
pentru extinderea 
fermei

Deteriorarea 
calității 
maniocului  

FERMIERUL 4 

Costul mare 
al alocațiilor/ 
intrărilor

Incidența sporită 
de  dăunători și 
boli 

FERMIERUL 5 

Lipsa de capital 
pentru extinderea 
fermei

Cost mare al 
transportului de la 
fermă la piață

Femeile ar putea dori să-şi exprime problemele particulare.  Aceste probleme trebuie ascultate, 
recunoscute şi acordate aceiaşi atenţie ca şi problemelor identificate de bărbaţi.  

12 împărțit la 5 
= 2.401 + 3 + 1 + 4 + 3 = 12
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Fișa de lucru 2A (pașii 3 - 9)

Probleme:

Notă: Adăugați mai multe căsuțe dacă există mai mult de 9 membri în grupul dvs.  De asemenea, utilizați spațiul 
liber pentru notele dvs.

PREOCUPĂRILE MELE PRINCIPALE

MEMBRU 4 MEMBRU 5 MEMBRU 6

MEMBRU 9MEMBRU 8MEMBRU 7

MEMBRU 2 MEMBRU 3
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Activitatea 2B:
Identificarea cauzelor și efectelor principale

25 minute

În această sesiune, veți analiza care este cauza problemei. Această activitate include întrebarea „care sunt 
cauzele problemei?” pentru a descoperi factorii de bază care vor trebui abordaţi pentru a minimiza sau 
elimina în totalitate efectele problemei cu care vă confruntaţi în mod obișnuit. Analiza cauzelor principale 
este o  situaţie specifică. 

Identificarea cauzei/lor şi a efectului/lor

Pentru a vă familiariza cu procesul de identificare a cauzelor și efectelor de bază, să revenim la exemplul 
anterior care implică fermierii de manioc a căror problemă principală este deteriorarea calității maniocului 
după recoltare. Din cauza deteriorării rapide a calității maniocului după recoltare, fermierii sunt nevoiți 
să își vândă imediat recolta chiar și la un preț scăzut.  În cele mai multe cazuri, aceștia primesc de la 70% 
până la 80% din preț la poarta fermei, deoarece, potrivit cumpărătorilor, tuberculii  de manioc sunt plini 
de sol și pete.

Exemplu: Analiza cauzelor şi efectelor calităţii joase a maniocului

CAUZA DE BAZĂ

CAUZA SECUNDARĂ

CAUZA IMEDIATĂ

PROBLEMA PRINCIPALĂ

EFECTUL IMEDIAT
=

Care este cauza cauzei secundare?

Care este cauza cauzei imediate?

Care este cauza problemei?

Care este efectul problemei?

Nu-și pot permite investiții individuale; nu este rezonabil
să investești când producerea maniocului este limitată

Număr limitat de personal de stat;
buget de stat limitat

Calitate joasă/deteriorarea rapidă  a calității maniocului

Nu pot vinde procesatorilorPreț mic; au deduceri la preț

Venit scăzut

Sursa de apă
este departe

Lipsa echipamentului și a
localului curat pentru lucru

Lipsa încăperilor
pentru păstrare

Instruire
limitată

Maniocul nu este
spălat și curățat bine

Maniocul recoltat este
expus ploilor și dăunătorilor 

Cunoștințe limitate
privind creșterea adecvată

IMMEDIAT
EFFECT

CAUZE
IMEDIATE  

EFECTELE
PROBLEMEI

CAUZE
SECUNDARE

CAUZE
PRINCIPALE
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Fermierii sunt capabili să livreze doar manioc de calitate joasă, deoarece nu au cunoștințele necesare 
despre producerea corespunzătoare, din cauză că nu au beneficiat de nici o instruire. Aceștia nu pot 
participa la instruire, deoarece foarte rar ofițerii de extensie guvernamentali își pot vizita zonele din cauza 
lipsei de personal și a bugetului.  Viciile și stricăciunile sunt cauzate și de expunerea la ploaie și dăunători, 
deoarece nu au nici o instalație de depozitare.  La fel, fermierii nu sunt în stare să-și curețe maniocul bine, 
pentru că nu au echipamentul necesar, iar sursa de apă este departe de casele lor.  Dimensiunea medie a 
parcelelor de manioc ale fermierilor este de aproximativ 0,25 hectare. Pe lângă faptul că nu-și pot permite 
investiții, de asemenea, nu este practic să se investească în sisteme de irigare cu apă individuale, deoarece 
volumul de producție este foarte mic.

Acum să analizăm cauzele și efectele principale ale celei mai importante probleme pe care am identificat-o 
în Activitatea 2A.  Veţi efectua fiecare din pașii descriși mai jos în grup.  Este important ca fiecare membru 
să participe activ răspunzând la întrebări și să fie de acord cu cauzele și efectele convenite în grup.

Fişa de lucru 2B

În cazul în care aveți nevoie de mai mult spațiu pentru analiza dvs., pagina următoare a fost lăsată 
intenționat goală.

PASUL 1

PASUL 2

PASUL 3

PASUL 4

PASUL 5
Care sunt efectele 
pozitive sau 
negative ale 
problemei? 
(5 minute)

Scrieți problema  
prioritară, identificată 
în activitatea 2A. 
(5 minute)

Nominalizaţi cauza 
(le) problemei 
identificate.
(5 minute)

Care sunt cauzele 
problemelor din 
pasul 2?
(5 minute)

Care sunt cauzele 
problemelor din 
Pasul 3?
(5 minute)
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Această pagină a fost lăsată goală în mod intenționat
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Activitatea 2C:
Definirea ideii de afaceri

40 de minute

Ideea de afaceri derivă din sau reprezintă un răspuns la problema sau oportunitatea comună existentă. 
Îmbunătățirea situației, activând în grup oferă contextul pentru un proiect de cooperativă de afaceri. 
De exemplu, un grup de hamali de la un centru comercial de vânzare a legumelor ar dori să înfiinţeze 
o cooperativă pentru a: colecta resurse şi a cumpăra cărucioare pentru a reduce necesitatea de a 
transporta manual coșurile de legume; accesa prestațiile de securitate socială; și configura servicii de 
credit pentru membrii cooperativei, în loc să se bazeze pe utilizatori. În măsura posibilului, conceptul de 
afaceri ar trebui să abordeze cauzele principale și nu doar cauza imediată. Când aveți încheietura mâinii, 
de exemplu, analgezicele vor elimina durerea, dar aveți nevoie de un tratament diferit pentru a vindeca 
şi oasele în mod corespunzător. 

Pentru a vă oferi o idee referitor la modul de definire o unei idei de afaceri, să vedem în ce mod 
producătorii de manioc au abordat problemele de calitate.

 

 

Nu am un loc potrivit pentru a păstra 
tuberculii de manioc după recoltare.  La fel nu 
ştiu cum  să le prelungesc viaţa pe tejghea. 
Personalul public de extensie ne vizitează rar. 

Mă bucur că am obținut o roadă bună.  
Dar nu pot curăţa tuberculii deoarece 
am nevoie de circa 30 minute să duc 
tuberculii până la râu şi să-i spăl.   

Nu mi pot permite să investesc într-un 
depozit de păstrare ţi sistem de irigare cu 
apă. La fel, nu voi fi în stare să-mi întorc 
investiţia pentru că am numai un lot mic. 

Să înfiinţăm o facilitate post recoltare proprietarii şi operatorii căreia vor fi producătorii de manioc din comuna noastră. Să 
contribuim pentru instalaţia sistemului de apă a facilităţii şi chiar şi pentru casele noastră. Am putea,  de asemenea, începe 
producerea chipsurilor din manioc şi vinderea acestora companiilor alimentare. Ne putem adresa după ajutor Departamentului 
Agricultură, programelor de dezvoltare şi organelor de administrare publică locală, precum şi instituţiilor de micro finanţare, băncilor 
cu scopul de a obţine mai multe resurse financiare.   

Cauze de bază

Soluția de afaceri pentru abordarea cauzei problemei de bază
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Din exemplu, ați observat cum producătorii de manioc și-au transformat constrângerile comune într-o 
oportunitate de afaceri de care poate beneficia fiecare membru. Să definim acum propria soluție de 
afaceri la problema pe care am identificat-o. Efectuaţi pașii ca grup în secvența prezentată mai jos.

Încăperi pentru spălare şi păstrare.  Sisteme de 
apă pentru case. 

Producerea chipsurilor pentru companiile care 
vând produse alimentare. Marketingul colectiv 
al produsului

Instruirea membrilor.  Beneficii de asigurare 
socială pentru lucrătorii membri 

Access la pieţe lucrative mai mari şi mai multe Mai puţin rebut; preţuri mai mari a produselor Creşterea venitului.  Acces la apă. Acces la 
asigurarea socială

Produsele și serviciile cooperativei propuse

Rezultatele și beneficiile aşteptate de membri
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Pași
Notaţi până la trei 
cauze de bază ale 
problemei dvs.
(10 minute)

PASUL 1

PASUL 2

PASUL 3

Dezbateri referitoare 
la abordarea 
cauzelor de bază de 
mai sus sub forma 
unei afaceri de grup. 
Scrieți în casetă idea 
(le) agreate de toți 
membrii. (10 minute)

Care vor fi serviciile 
și / sau produsele 
principale ale 
cooperativei viitoare? 
Vă rugăm să vă 
asigurați că serviciul 
(le) și/ sau produsul 
(le) soluţionează 
cauzele principale ale 
problemei dvs. (10 
minute)
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Felicitări!
Tocmai aţi definit conceptul dvs. de afaceri.
Aflați cum puteți evalua fezabilitatea ideii dvs. în
Start.COOP MODULUL 2, sesiunea 3.

PASUL 4
Care sunt rezultatele 
și beneficiile așteptate 
de membrii dvs.? 
Examinați efectele 
problemei și vedeți 
dacă rezultatele și 
beneficiile așteptate 
oferă o situație mai 
bună pentru toți 
membrii cooperativei. 
(10 minute)



22

Utilizați acest spațiu pentru calcule și note
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Start.COOP
MODULUL 2

Cercetarea fezabilității 
ideii de afaceri
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Identificarea membrilor
principali și a ideii
de afaceri Modulul

1

Cercetarea fezabilității
ideii de afaceriModulul

2

Pregătirea
planului de afaceriModulul

3

Structura
organizaționalăModulul

4

Sunteți aici

Module 
Start.COOP



25

MESAJ CĂTRE GRUP
În modulul 1, ați definit ideea afacerii dvs. Prin cele șase sesiuni din modulul 2, veți învăța cum să 
evaluați fezabilitatea ideii afacerii dvs. Fezabilitate înseamnă să răspunzi la întrebarea: Veți putea 
să produceți un produs sau serviciu pe care oamenii doresc să îl cumpere și care să poată fi vândut 
profitabil? Un studiu de fezabilitate implică colectarea și analiza informațiilor pentru a afla dacă ideea 
de afacere este bună sau nu. Studiul vă va ajuta să determinați dacă ideea de afaceri propusă poate 
fi implementată pe baza resurselor pe care le puteți accesa și dacă puteți fi competitiv pe piața pe 
care doriți să activaţi.  La fel, vă va fi de folos să explorați dacă ideea de afaceri propusă poate aborda 
problema (le) comune cu care se confruntă potențialii proprietari - membri.

Sesiunea 1 vă ghidează cum să alegeți potențialii proprietari - membri, prin definirea numărului 
preconizat de membri și disponibilitatea lor de a investi și de a contribui la crearea și funcţionarea  
cooperativei.  În sesiunea 2, veți învăța cum să efectuați o analiză de piață,să identificaţi și să evaluați 
clienții, piețele și concurenții dvs.  De asemenea, vă va fi de folos să înțelegeți tendințele  prețurilor, 
astfel încât să puteți determina un preț corect și competitiv pentru produsele și/sau serviciile dvs.  
Sesiunea 3 vă va ajută să evaluați fezabilitatea tehnică a ideii afacerii dvs.  În acest scop, veți identifica 
activitățile și resursele umane și fizice, necesare pentru realizarea produsului sau livrarea serviciului.

Sesiunea 4 vă va ajută să evaluați fezabilitatea financiară a cooperativei propuse, ajutându-vă să 
calculați costurile de pornire. Vă va oferi informații practice despre cum puteți obține resursele necesare, 
fie prin intermediul potențialilor membri, fie din surse externe.  De asemenea, vă va arată cum să stabiliți 
un preț competitiv, dar în același timp rentabil pentru produsul sau serviciul dvs. Sesiunea 5 vă va ajută 
să analizaţi  dacă va trebui să urmăriţi sau nu ideea de afaceri.  Dacă răspunsul este pozitiv, în sesiunea 
6 veți fi îndrumat vizavi de pregătirea unui plan de acțiuni pentru a completa formarea grupului și 
dezvoltarea fazei conceptului de afaceri.  La sfârșitul acestui modul, veţi afla  dacă ideea dvs. de afaceri 
este fezabilă pentru pregătirea planului de afaceri care va fi realizat în modulul 3. 

Unele părți ale studiului de fezabilitate pot fi dificil de realizat pe cont propriu și poate fi necesar să 
solicitați asistență externă. Cu toate acestea, este esențial ca grupul de bază să fie implicat în colectarea 
și analiza informațiilor. Grupul de bază ar trebui să ia decizia finală în privinţa modului de a proceda și 
dacă se va continua cu înfiinţarea cooperativei. Pe măsură ce veţi parcurge fiecare activitate din acest 
modul, vă rugăm să notaţi părțile în care considerați că veți avea nevoie de asistență externă și /sau de 
cercetare ulterioară.

Stilul acestei instruiri este diferit de abordările tradiționale. Veți lucra împreună ca o echipă pentru 
a urma instrucțiunile simple, pas cu pas prin discuții și activități expuse în ghidul de instruire. Un 
moderator  va fi în preajmă pentru a vă ajuta cu răspunsuri la întrebările cu privire la conținutul și 
exercițiile din cadrul instruirii. Deoarece nu există un lider de grup, toți membrii grupului vor trebui pe 
rând să citească informațiile și instrucțiunile cu voce tare grupului, iar toți ceilalţi să fie responsabili de 
monitorizarea timpului. În acest nou stil de instruire, veți învăța unul de la altul, prin împărtășirea ideilor 
și opiniilor, abilităților, cunoștințelor și experienței. Pentru ca acest lucru să funcționeze, toți membrii 
grupului trebuie să participe la discuții. 

Înainte și după instruire, vi se va cere să completați un sondaj pentru a înţelege mai bine impactul 
instruirii. Aceste informații se vor păstra confidențial și se vor utiliza pentru îmbunătățirea materialelor 
de instruire și organizarea programelor în viitor. De asemenea, va fi utilă identificarea altor instruiri 
despre crearea cooperativelor care ulterior ar putea fi propuse participanților. Unii cursanți ar putea fi 
contactați de către organizatorii de instruire după 3, 6 sau 12 luni pentru un alt sondaj cu scopul de a 
afla despre implementarea planurilor lor de acțiuni. 

Identificarea membrilor
principali și a ideii
de afaceri Modulul

1

Cercetarea fezabilității
ideii de afaceriModulul

2

Pregătirea
planului de afaceriModulul

3

Structura
organizaționalăModulul

4

Sunteți aici
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Urmați semnele
Instrucțiunile din ghidul de instruire sunt ușor de urmat și este prevăzut intervalul de timp propus pentru 
fiecare pas. Atenție la aceste semne:

SEMNE ȘI SEMNIFICAȚIA LOR 

Acest semn indică timpul destinat activității

Acest semn indică informații de fond care urmează a fi citite grupului

Acest semn indică discuția în grup

Acest semn indică ca activitatea a început și că instrucțiunile pas cu pas
vor trebui citite în glas grupului și urmate consecutiv

 

Acest semn indică practici bune în identificarea și îndeplinirea anumitor nevoi ale
oamenilor, promovarea participării active a femeilor și folosirea strategică a 

cunoștințelor și abilităților femeilor și bărbaților.

 
 

Urmați semnele
Este ușor de a urma instrucțiunile din ghidul de instruire și, la fel,  este prevăzut intervalul de timp 
propus pentru fiecare pas. Atenție la aceste semne:
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Getting Started
Before you begin the training, follow the simple steps below to get organized:

•  Fill out the pre-training survey. Ask the organizers if you do not have a copy or have not already 
filled it in. 

•  Organize into small groups of 5 to 7 people maximum. The organizers will guide you in how best 
to do this. 

•  Identify one group member to volunteer to start the training as “Group Reader”. The role of the 
“Group Reader” is to read the information and activity instructions out loud to the group. Any 
group member with basic literacy can be the “Group Reader” and you should aim to share this 
role among group members throughout the training. 

All group members are responsible for monitoring time, but one group member should be nominated 
for each session to remind the group when the suggested time for an activity/step has been reached. 
You do not strictly need to follow the suggested timing, but you will need to manage your time for the 
total training. If one activity lasts longer than the suggested timing, try to save time in other activities 
to keep the balance. 

All group members will receive this training guide. Individual as well as group work can be completed 
in this guide.

Noţiuni de bază 
Înainte de a începe instruirea, urmați pașii simpli de mai jos pentru a vă organiza:

•	 Completați sondajul înainte de instruire.  Întrebați organizatorii dacă nu aveți o copie sau dacă încă nu ați 
completat-o. 

•	 Organizați-vă în grupuri mici de 5 - 7 persoane.  Organizatorii vă vor ghida în ce mod ar fi mai bine să 
faceţi acest lucru.   

•	 Identificați un membru al grupului care în calitate de voluntar ar dori să înceapă  instruirea în calitate de 
„Cititorul  grupului”.  Rolul de „Cititor al grupului” este de a citi informațiile și instrucțiunile referitoare la 
activităţi cu voce tare.  Oricare membru al grupului cu cunoștințe de bază ar putea juca rolul de „Cititor al 
grupului” și va fi bine să împărţiţi acest rol între membrii grupului pe parcursul instruirii.   

Toți membrii grupului vor fi responsabili de monitorizarea timpului, însă un membru al grupului ar 
trebui să fie nominalizat pentru fiecare sesiune pentru a reaminti grupului când s-a scurs timpul propus 
pentru o activitate /etapă.  Nu e nevoie să urmați cu strictețe timpul propus, dar va trebui să gestionați 
timpul pentru întreaga instruire. Dacă o activitate durează mai mult decât timpul propus, încercați să 
economisiți timp în alte activități pentru a menține echilibrul general. 

Toți membrii grupului vor primi același ghid de instruire.  Lucrul individual, precum și lucrul în grup vor fi 
incluse în aceste ghiduri.
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Learning Process
 Session Time

 SESSION 1:

  RESEARCHING 
YOUR POTENTIAL MEMBERS

 SESSION 2:

 CONDUCTING A MARKET ANALYSIS

 SESSION 3:

  ASSESSING TECHNICAL FEASIBILITY 
OF YOUR BUSINESS IDEA

 SESSION 4:

 ASSESSING FINANCIAL FEASIBILITY

 SESSION 5:

  SHOULD YOU PURSUE 
THIS BUSINESS?

 SESSION 6:

 ACTION PLANNING

45 minutes

125 minutes

75 minutes

85 minutes

25 minutes

45 minutes

Proces de învăţare
	 Sesiunea	 Timp

	 SESIUNEA 1:

	� CERCETAREA 
MEMBRILOR POTENŢIALI

	 SESIUNEA 2:

	� EFECTUAREA UNEI ANALIZE 
DE PIAŢĂ

	 SESIUNEA 3:

	� EVALUAREA FEZABILITĂȚII  
TEHNICE ALE IDEII AFACERII TALE

	 SESIUNEA 4:

	� EVALUAREA FEZABILITĂŢII 
FINANCIARE

	 SESIUNEA 5:

	� ÎNCASAŢI 
ACEASTĂ AFACERE?

	 SESIUNEA 6:

	 PLANUL DE ACŢIUNI

45 minute

125 minute

75 minute

85 minute

25 minute

45 minute
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SESIUNEA 1:
CERCETAREA MEMBRILOR
POTENȚIALI

Prezentare generală a sesiunii

5 minute

Pentru a afla mai multe despre potențialii dvs. membri, este necesar să vorbiţi cu ei. Puteți face acest 
lucru efectuând un sondaj și/sau organizând mici întâlniri. Obiectivul de a vorbi cu potențiali membri 
este de a determina interesul lor faţă de afacerea eventuală. Acest lucru vă va ajuta să vă clarificaţi în 
privinţa produselor și serviciilor pe care le-ar putea oferi cooperativa. La fel, vă va oferi câteva informații 
despre modul în care colegii dvs. percep importanța produselor şi  serviciilor propuse. 

Activitatea 1A:
Câți membri se preconizează să adere?

10 minute

Cooperativa trebuie să se asigure că există un număr suficient de persoane care vor participa la 
activitățile sale. O cooperativă de producători, de exemplu, trebuie să se asigure că are suficienți membri 
pentru a furniza stocurile solicitate. Este important de a consulta o agenţie guvernamentală din ţara dvs. 
pentru a afla mai multe despre numărul minim de membri necesari pentru a înregistra o cooperativă și 
alte cerințe pentru înființarea unei cooperative.

Câţi membri se preconizează să adere?

 

Cred că în satul meu se 
vor găsi vreo 5 fermieri 
care ar dori să adere la 

cooperativă.

Trebuie să identificăm 
fermierii care ar dori să 

adere la cooperativa 
noastră.

Eu am vorbit cu vecinul 
meu şi ea a spus că este 

interesată să ni se alăture.

Sursa foto: Business Group 
Formation,ILO, 2008
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Să răspundem la întrebări în grup.  După citirea fiecărei întrebări, discutați și notați răspunsul cu care 
toată lumea a fost de acord.  Pentru acele întrebări la care nu știți răspunsul, marcați cu bifă (✓), adică 
notaţi următoarea acțiune care va trebui întreprinsă, care ar putea fi „pentru cercetare” sau „asistență 
externă” și adăugați o idee despre ce trebuie de făcut (asistență externă necesară pentru a răspunde la 
întrebare). Utilizați ideea de cooperativă prezentată în modulul Start.Coop 1 ca bază pentru răspunsurile 
dvs.

Întrebări Răspunsul dvs. Pentru cercetare Asistență externă

Câți oameni 
cunoaşteţi care 
ar beneficia de 
serviciile și/sau 
produsele propuse?

Exemplu:

✓✓ obțineţi 
informații de 
la funcţionarul  
de dezvoltare a 
agriculturii

Din numărul 
estimat de 
persoane de mai 
sus, câți ar dori 
cel mai probabil 
să se alăture 
cooperativei în 
primul an?

Acest fapt vă va 
oferi o idee dacă 
veți avea masa 
critică pentru a vă 
lansa afacerea.

Exemplu: 

✓✓ solicitați sfatul 
funcţionarului  
de extensie a 
cooperativelor

Unde sunt 
localizați 
potențialii membri?

Variante de răspuns:

•	Acelaşi sat

•	Același loc de 
muncă

•	Departe unul de 
celălalt

Dacă potențialii 
membri sunt 
departe unul de 
celălalt, s-ar putea 
să apară  probleme 
în coordonare, 
utilizarea serviciilor 
cooperativei, etc.

Exemplu:

✓✓ consultați-vă cu 
primarul satului



31

Activitatea 1B:
Cât de mult sunt membrii
dispuși să investească în cooperativă?

10 minute

Cooperativa trebuie să aibă un angajament financiar suficient din partea potențialilor  membri pentru a 
se organiza (costuri iniţiale) și a funcţiona cu succes (costuri operaționale inițiale). Investițiile membrilor 
pot fi în numerar sau în natură (valoarea echivalentă cu contribuția convenită). 

Doresc membrii să investească în cooperativă? 
Cât de mult doresc ei să investească?

Acum, să răspundem la întrebările de mai jos. Urmați același proces ca şi în Activitatea 1A.

Întrebări Răspunsul dvs. Pentru cercetare Asistență externă

Cât de mult potențiali membri 
doresc să investească, în 
particular în etapa iniţială?

Exemplu: 
✓✓ solicită sfaturi de 

la cooperativele 
existente

Membrii potențiali își vor putea 
face  investițiile la înființarea 
cooperativei sau vor  prefera 
repartizarea investiţiilor pe o 
perioadă de la 6 până la 12 
luni? 

Care este investiția totală 
incipientă pe care cooperativa 
ar putea-o încasa de la membri?

Suma per membru înmulțită la 
numărul de membri: 10 USD/
membru x 50 membri = capital de 
start USD 500

 

10 USD ar putea
fi prea mult pentru

fermierii din satul nostru.

Eu pot investi
10 USD.

10 USD este
OK. Îi ofer în două

tranşe.

Sursa foto: Business Group Formation, 
ILO, 2008
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Activitatea 1C:
Care este volumul de afaceri
anticipat de membri?

20 minute

Cooperativa trebuie să se asigure cu un volum suficient pentru a funcționa ca afacere.  Cunoașterea 
volumului de afaceri anticipat al fiecărui membru va ajuta membrii de bază să planifice facilitățile, 
echipamentele și resursele necesare. 

Care este volumul de afaceri estimat de membrii cooperativei? 

Pentru cooperativele de producere şi marketing, aceasta se referă la volumul de produse pe care membrii 
le vor furniza cooperativei pentru prelucrare ulterioară sau comercializare colectivă. Este important să 
reţinem că, în multe cazuri, producătorii pot avea angajamente anterioare (de exemplu, agricultorul are 
datorii faţă de un comerciant și, prin urmare, este obligat să livreze o parte din recoltă drept plată) și, în 
consecinţă, nu poate livra toată producția sa către cooperativă. De asemenea, practicile emergente indică 
că permisiunea acordată producătorilor de a vinde o parte din producția sa către diverşi cumpărători, 
alţii decât cooperativa, va reduce incidența vânzărilor secundare (de exemplu, 60% din producție către 
cooperativă; 40% altor cumpărători, la alegere).

Pentru cooperativele de creditare, volumul de afaceri anticipat ar fi suma și frecvența pe care membrii le 
estimează să le împrumute de la cooperativă.

Urmați același proces ca şi în Activitatea 1B. Răspundeți numai la întrebările relevante pentru produsele 
sau serviciile propuse.

Întrebări Răspunsul dvs. Pentru cercetare Asistență externă

PENTRU COOPERATIVA DE ECONOMII ŞI ÎMPRUMUTURI

Care este creditul mediu preconizat de a fi 
acordat unui membru, într-un an?

Exemplu:

✓✓ solicitaţi 
sfaturi de la 
cooperativele 
existente

Care este rata medie a dobânzii pe care 
membrii sunt dispuși să o plătească?

Eu pot livra cooperativei 100 
kg în fiecare două luni şi 50 kg 
comerciantului pentru a achita 

plăţile preliminare.

Eu pot livra 50 kg pe lună.  
Preţul de cumpărare a 

cooperativei nu va fi mai mic 
de 0,40 USD per kg.

Sursa foto: Business Group Formation, ILO, 2008
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Întrebări Răspunsul dvs. Pentru cercetare Asistență externă

PENTRU COOPERATIVA CARE FACE ACHIZIȚII DE MĂRFURI, ÎN VRAC 

Care este valoarea medie a mărfurilor pe care 
membrii le vor cumpăra de la cooperativă 
într-un an?

Exemplu: 

✓✓ obțineți 
informații de 
la furnizorii de 
mărfuri

Care este nivelul prețului de achiziție pe care 
membrii sunt dispuși să-l plătească?

Exemplu: Cooperativa a cumpărat îngrășăminte 
cu  5 dolari SUA per kilogram. Membrii sunt 
dispuși să plătească 1 USD suplimentar pe 
kg pentru a acoperi costurile suportate de 
cooperativă și de profit. Nivelul înregistrat este: 
(1 USD împărțit la 5 USD) x 100% = 20%

PENTRU COOPERATIVA CARE COMERCIALIZEAZĂ PRODUSE SAU SERVICII

Care este volumul mediu pe care membrii îl 
pot livra  cooperativei într-un an?

Exemplu: Fiecare producător de manioc se 
angajează să furnizeze 10 tone metrice (MT) de 
manioc pe an.

Un hamal se angajează să livreze 200 de zile/ 
persoană echivalente de servicii în cadrul 
cooperativei.

Exemplu: 

✓✓ solicitați 
asistența 
primarului  
satului pentru 
a convoca 
întâlnirea 
potențialilor 
membri

Care este mărimea comisioanelor pe 
care membrii sunt dispuși să le plătească 
cooperativei?

Comisionul va fi exprimat în procente faţă de 
prețul de vânzare al cooperativei.

Exemplu: Cooperativa a vândut maniocul la 0,60 
dolari SUA pe kilogram.

Fermierii au convenit că cooperativa va primi 
0,06 dolari SUA pe kilogram sau un comision 
de 10%.

PENTRU COOPERATIVA CARE SE VA IMPLICA ÎN PROCESAREA ULTERIOARĂ A PRODUSELOR MEMBRILOR

Care este volumul mediu pe care membrii îl 
pot promite cooperativei într-un an?

Exemplu: 

✓✓ solicitați 
finanțare de 
la programe 
de dezvoltare 
pentru 
realizarea unui 
sondaj

La ce preț membrii cooperativei sunt dispuși 
să-și vândă produsele către cooperativă?

Variante de răspuns:

La prețul predominant pe piață

Cel puțin cu ___% mai mare decât prețul 
predominant  pe piață (indicați procentul)
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SESIUNEA 2:
EFECTUAREA ANALIZEI PIEȚEI

Prezentare generală a sesiunii

5 minute

Efectuarea unei analize a pieţei implică conversația cu potențialii clienți și înțelegerea nevoilor şi 
doleanţelor acestora. Analiza pieței vă ajută să determinați dacă dispuneţi de produsele potrivite pentru 
piața ţintită a dvs., să identificați care sunt prețurile acceptabile de această piață și să estimați cota 
potențială de piață pe care o puteți obține. 

În analiza potenţialilor clienți va trebui să ţineţi cont de necesităţile practice ale potenţialilor clienţi, 
femei şi bărbaţi. De exemplu, dacă dvs. vindeţi ustensile agricole şi acestea vor fi doar de mărimi mari, 
femeile nu vor putea găsi mărimi mai mici confortabile pentru ele. În acest caz femeile nu vor fi private 
de dreptul de a procura produsele dvs. dar dvs. veţi pierde clienţi potenţiali.

Activitatea 2A:
Cine sunt clienții dvs. țintă?

25 minute 

Merită să produceţi un bun dacă există cineva dispus să plătească pentru el.  Un produs sau serviciu 
poate fi vândut numai dacă are un client. Deci, este esenţial pentru succesul cooperativei propuse să ştiţi 
unde vă veţi vinde produsul. 

În grup, să efectuăm pașii propuşi după citirea lor cu voce tare.
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Pași
Priviţi desenul. Identificați produsele/serviciile și piețele țintă în fiecare din exemplele prezentate. 
(10 minute)

Produsele/serviciile cooperativei: 	

Piețele cooperativei:
 	

Cooperativă formată de lucrători informali 

Produsele/serviciile cooperativei:
 	

Piețele cooperativei: 
 	

PASUL 1

Produse finale şi cumpărătorii cooperativei de cultivare a maniocului

Curăţarea tuberculilor Supermarket

Cooperativa de cultivare a maniocului.

Cumpărătorii produselor cooperativei.

Chipsuri sau pelete 
din manioc

Produsul final vândut 
de cooperativă 
cumpărătorilor

Membru

Cooperativă de hamali şi transportatori de fructe şi legume

Servicii de 
transportare

Clienţi: vânzători la piaţă, angrosişti, procesatori, etc.
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Piață/Clienții

Furnizori
externi 

Cooperativa de marketing ABS

Cooperativa de achiziții DEF

Pescuit

Servicii
alimentare

Promovare

Transport

Valoare adăugată

Cercetări

Broker/negociator

Distribuție 

Vânzări

Colectarea plăților

Negociator/broker

Transport

Reambalare

Distribuție

Credite/ plăți ușoare

Condiții

Clienți:

Individuali și
companii dinafara

Turism

Comercializare

Minerit
artizanal

Artă și
meșteșuguri 

Produse
de la membri

Funcții/Servicii

Servicii-Funcții

Membri - Clienți

Membrii sunt proprietarii, utilizatorii şi clienţii cooperativei

Produsele / serviciile cooperativei: 
	

Piețele cooperativei:
	

Folosind exemplul de mai jos ca referință, elaboraţi modelul de afaceri al cooperativei propuse.  
Identificați produsele și/sau serviciile și piețele țintă corespunzătoare. (15 minute)

Modelul de afaceri a cooperativei propuse

Mai jos vedeţi câteva exemple generice care vă vor inspira să vă gândiţi la modelul de afaceri.  Reţineţi, 
că o cooperativă poate acorda un şir de servicii în dependenţă de nevoile identificate ale membrilor dvs. 
de perspectivă şi de resursele pe care le puteţi accesa în calitate de capital iniţial. 

Cooperativa de economii și împrumuturi

Membru Clienții: însăși membrii

Servicii de
împrumuturi
și economii

Membrii

Angrosiști pe 
piețele de produse

proaspete.

Supermaketuri

Companii de produse
alimentare

Dividende

Manioc proaspăt

Contribuția de capital

Plata pentru
tuberculii de manioc

Tuberculi proaspeți

Chipsuri de manioc

Clienții/piețele țintă 

Cooperativa de 
cultivare a 
maniocului

Producerea și 
marketingul 
tuberculilor 

proaspeți și a 
chipsurilor de 

manioc.

Sursa foto: Business Group Formation, ILO, 2008

PASUL 2
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Piață/Clienții

Furnizori
externi 

Cooperativa de marketing ABS

Cooperativa de achiziții DEF

Pescuit

Servicii
alimentare

Promovare

Transport

Valoare adăugată

Cercetări

Broker/negociator

Distribuție 

Vânzări

Colectarea plăților

Negociator/broker

Transport

Reambalare

Distribuție

Credite/ plăți ușoare

Condiții

Clienți:

Individuali și
companii dinafara

Turism

Comercializare

Minerit
artizanal

Artă și
meșteșuguri 

Produse
de la membri

Funcții/Servicii

Servicii-Funcții

Membri - Clienți
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Cooperativa de servicii FHI

Locuitorii satului

Mame care lucrează

Persoane în vârstă

Tineri

Meșteșugari

Alții

Serviciile ar putea fi acordate
si ne Încăperi membrilor  

Funcții/Servicii Membri/Clienți

Livrarea serviciilor de calitate 
accesibilă:

Adăpostire

Energie

Credite

Ocrotirea sănătății

Creșe de zi

Îngrijire la domiciliu

Pentru servicii comune

Desenează aici diagrama
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Activitatea 2B:
Evaluarea clienților dvs. țintă sau a pieței

25 minute

În grup, citiți fiecare întrebare și discutați răspunsurile. Apoi scrieți răspunsurile convenite de membrii 
grupului. Răspunsurile la întrebări sunt informațiile de bază de care aveți nevoie pentru a determina 
dacă există o piață suficientă sau clienți pentru afacerea propusă și cerințele pe care trebuie să le 
îndepliniți pentru a vinde clienților marfa dvs. Reţineţi, totuși, că este necesară o cercetare pentru 
a colecta informațiile necesare şi a răspunde la întrebări. Ca atare, la întrebările la care nu știți 
răspunsurile sau nu aveți informația necesară, marcați-le cu o bifă (✓) următoarea acțiune care va fi 
luată ar putea fi „pentru cercetare” sau „asistență externă” și adăugaţi o idee despre ceea ce ar trebui de 
efectuat. 

În grup, să întreprindem fiecare pas după citirea acestuia.   

Pași
(15 minute)

Care este cererea nesatisfăcută, estimată a produsului sau a serviciului?

PASUL 1

Cererea pe piață: volumul 
produsului pe care clienții 
doresc și pot să-l cumpere.

Oferta pe piață:  volumul pe care 
producătorii sunt în stare să-l 
livreze pe piață pentru vânzare

Cererea nesatisfăcută:  volumul 
solicitat de clienți nesatisfăcut 
de livrarea existentă
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Dacă grupul are mai multe produse, alegeți un singur produs pentru această instruire. Analiza celorlalte produse 
va face parte din planul de acțiune.

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

Cine sunt cumpărătorii 
principali ai produsului /
lor dvs.?

Către câţi cumpărători 
puteți dvs. eventual vinde?

Care este cererea totală 
estimată sau volumul 
necesar cumpărătorilor 
țintă?

Care este volumul estimat 
pe care cumpărătorii țintă 
sunt capabili să-l absoarbă 
în prezent?

Care este cererea estimată 
nesatisfăcută?

Cerere nesatisfăcută = 
cerere totală minus oferta

Când cumpărătorii au 
cea mai mare cerere de 
produs?

Indicați lunile

Care este tendința cererii 
pentru acest produs? 

Alegeți din următoarele 
răspunsuri: stabil, în 
creștere, în scădere

Vor mai dori ei să cumpere 
produsul sau serviciul în 
următorii cinci ani?
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Ce caracteristici (de ex. tipul, calitatea) solicită clienţii vizavi de mărfuri şi servicii?

PASUL 2

CUMPĂRĂM DOAR BANANE PROASPETE CARE 
ÎNTRUNESC URMĂTOARELE CERINȚE:

Sortul: Cardava
Maturitatea: necoapte

Culoarea: verde
Dimensiunea: 3.0 inci și mai mult

Aspectul: fără echimoze
Rezidiuri de pesticide: fără rezidiuri de metale grele;

analiza testului de laborator
Preferință acordată bananelor organice certificate  

Lipsa muncii copiilor la ferme
Livrarea să nu fie mai mică de 150 kg.

 

COMPANIA ABS DE CHIPSURI DE BANANE

COMPANIA ABS DE CHIPSURI DE BANANE

(10 minute)

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare

Asistență 
externă

Care sunt cerințele de calitate (sort, 
maturitate, culoare, dimensiune, ambalaj etc.) 
stabilite de cumpărătorii țintă?

În afară de cele de mai sus, cu care alte 
cerințe  (certificare organică ,lipsa muncii 
copiilor,  etc.)  ar trebui grupul să se 
conformeze pentru a livra cumpărătorilor 
ţintă?

Care este cel mai mic volum pe care 
cumpărătorii țintă îl vor procura de la 
furnizori?

Cât de des vor cumpărătorii ţintă vor avea 
nevoie să cumpere produsul?
Alegeți dintre următoarele:
Zilnic
Săptămânal
Lunar
Nu există programare
Alte _________ (specificați)

Cum ar putea cooperativa dvs. deveni 
furnizorul preferat?

A fi furnizorul preferat al cumpărătorului 
înseamnă că cumpărătorul preferă să cumpere 
de la dvs. şi nu  de la concurenți.   Furnizorii 
preferați sunt percepuți ca cei care  adăugă 
valoare afacerii cumpărătorului.  Obţinerea  
statutului de furnizor preferat este una dintre 
cele mai bune strategii pentru asigurarea 
unei relații pe termen lung cu cumpărătorii 
cheie, anume cu cei care pot garanta veniturile 
cooperativei. 



42

Activitatea 2C:
Evaluarea competitorilor

În această activitate, veți analiza concurenții dvs. și modul în care aceştia îşi dezvoltă afacerile. 
Informațiile pe care le veţi aduna vă vor ajuta să determinați dacă cooperativa propusă ar putea 
deveni  un jucător competitiv pe piață.  De asemenea, vă va ajuta să identificați capacităţile și abilităţile  
necesare cooperativei pentru a fi competitivă pe piață.  Pentru acele întrebări la care nu știți răspunsul, 
marcați cu o bifă () următoarea acțiune care trebuie întreprinsă, care ar putea fi „pentru cercetare” sau 
„asistență externă” și adăugaţi o idee despre ceea ce ar trebui de făcut. 

În grup, să întreprindem fiecare pas după citirea acestuia.    

Paşi

Cine sunt competitorii dvs.?

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare

Asistență 
externă

De unde îşi  cumpără 
în prezent produsele 
cumpărătorii țintă?

Care sunt asemănările 
dintre activitatea dvs. 
planificată și cea a 
concurenților dvs.?

Dacă alte întreprinderi 
vând produse/servicii 
similare, de ce un client ar 
dori să cumpere doar de la 
dvs.? Cum aţi putea dvs. fi 
diferiţi?

20 minute

PASUL 1 (10 minute)

Competitorii sunt întreprinderile 
care produc aceleaşi mărfuri 
pe care  dvs.  planificaţi să le 
produceţi sau să le vindeţi 
aceloraşi cumpărători cărora şi 
dvs. doriţi să vindeţi produsele.
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În ce mod competitorii dvs. îşi comercializează produsele?

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

Este ușor sau greu să intri pe piață?

Care sunt caracteristicile cheie ale 
produselor concurenților care le 
plac foarte mult cumpărătorilor?

Care sunt punctele forte ale 
concurenților dvs.?

Care sunt punctele slabe ale 
concurenților dvs.?

PASUL 2 (10 minute)

Sursa foto: Business Group Formation, ILO, 2008

Noi putem vinde 
acest produs la 
preţul de 3 USD 

per bucată.

Dacă iei 3 bucăţi, îţi dau un 
coş cu 2 USD per bucată.

Oh? Trebuie să 
vorbesc cu membrii 
cooperativei despre 

aceasta.
competitor
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Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

Ce puteți învăța de la concurenți 
pentru a vă îmbunătăți produsele 
sau serviciile?

Sfaturi:
Gândiţi-vă în ce mod cooperativa 
dvs. ar putea activa mai bine decât 
concurenţii dvs.. Deseori, principiile 
cooperativei pot fi o sursă de putere 
şi diferenţiere.  Fiind mai responsabili 
faţă de nevoile clienţilor femei ar 
putea să vă ajute să deveniţi un 
furnizor preferat.  

Exemple:
Viitori membri ai cooperativei dvs. 
vând comercianţilor: identificaţi de ce 
membrii de perspectivă  nu vor să mai 
vândă comercianţilor. Poate de aceea 
că comercianţii nu clasifică produsele 
corect fapt ce rezult în preşuri 
incorecte. Cooperativa poate stabili o 
politică de sortare şi marcare în baza 
unor standarde convenite.  Clasificarea 
actuală se va face în faţa lor şi 
rezultatele vor fi agreate reciproc.

Cumpărătorii ţintă achiziţionează de 
la comercianţi. Recrutaţi mai mulţi 
membri să adere la cooperativa dvs. - 
cu cât mai mulţi oameni sunt încadraţi 
cooperativa dvs. + cu atât este mai  
puternică puterea de negociere.

Ajutaţi membrii să producă produse 
cu preţuri competitive conform 
specificărilor cumpărătorilor pentru 
a câştiga cota pe piaţă. La fel, aţi 
putea dori să exploraţi cooperarea 
cu câştig reciproc decât să-i eliminaţi 
- i.e. consolidarea funcţiilor inclusiv 
transportul şi logistica la preţuri 
corecte decât investiţia cooperativei 
într-un camion, de la bun început.  
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Activitatea 2D:
Înțelegerea tendințelor prețurilor

Un preț este cât de mult li se cere clienților pentru mărfuri sau servicii. O afacere de succes este cea 
care vinde ceva ce clienții au nevoie sau doresc să procure la un preț pe care sunt dispuși să îl plătească, 
asigurând în același timp că acest preț este mai mare decât costurile pentru furnizarea produsului2.  În 
această activitate, veți analiza cât de mult plătesc clienții pentru produse similare cu ceea ce intenționați 
să produceţi dvs. și factorii care influențează prețurile.

După ce aţii terminat de citit fiecare pas și întrebările asociate, discutaţi răspunsurile  și apoi scrieți-
le în coloana cu „Răspunsul dvs.”. Pentru acele întrebări la care nu știți răspunsul, marcați cu o bifă () 
următoarea acțiune care trebuie efectuată, care ar putea fi „pentru cercetare” sau „asistență externă” și 
adăugaţi o idee despre ceea ce ar fi bine de făcut.

Pași

La ce preţ vor vinde produsul sau serviciul companiile existente?

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

La ce preț (pe unitate) 
concurenții dvs. își vând 
produsul sau serviciul?

Care este baza prețului?
Variante de răspuns:
Calitate
Abilități
Volum
Alte _________ (specificați)

2	 Competitivitatea OIM-ASIATICA pentru întreprinderile mici, dezvoltarea întreprinderilor bazate pe comunitate (C-BED)Pentru antreprenorii aspiranți din 
sectorul turismului

50 minute

PASUL 1 (10 minute)

Eu sunt proprietarul unui iaz cu peşte.  
Sunt gata să plătesc 8 USD fiecărui 
pescar dacă vor fi mai atenţi să nu 

rănească peştele.

Mă ocup cu colectarea 
peştelui. Câştig 6.5 USD pe 

o recoltă.

Hmmm ... doreşti că creezi o cooperativă a 
pescarilor.  Ratele de plată a pescarilor sunt 
aici de  la 6 până la 7.5 USD, în dependenţă 

de abilităţi.
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Activity 2D:
Understanding price trends

A price is how much customers are charged for goods or services. A successful business is one that 
sells something customers need or want at a price they are willing to pay while ensuring that this 
price is higher than the costs to provide the product.21 In this activity, you will look at how much 
customers are paying for products similar to what you plan to produce and the factors influencing 
prices.

After you finish reading each step and the associated questions, discuss your answers and then write 
these down in the column labelled “Your Answer.” For those questions that you do not know the 
answer to, mark with a check (√) the next action to be taken which could be either “for research” or 
“external assistance” and add an idea of what should be done. 

Steps

 10 minutes

Question Your Answer For Research External Assistance

At what price (per unit) do 
your competitors sell their 
product or service?

What is the basis of the 
price?

Possible answers:
Quality
Skills
Volume
Other_______ (specify)

2  ILO-ASEAN Small Business Competitiveness, Community-Based Enterprise Development (C-BED) 
For Aspiring Entrepreneurs in the Tourism Sector 

50 minutes

STEP 1

At what price do existing businesses sell the product or service?

I do not have a proper place to store my 
cassava tubers after harvest. I also do 
not know how to extend the shelf life.  
The extension staff rarely visits our place. 

I am happy that I have a good harvest. 
But I cannot clean my tubers as it would 
take more than 30 minutes walk to bring 
these down to the nearest river. 

I am a fish cage owner.  
I am willing to pay US$ 8 per 
harvester per harvest if they 
take extra care not to bruise 

the fishes.

I am a harvester. I 
am paid US$ 6.50 

per harvest.

Hmmm … you want to set up a 
cooperative of harvesters. The rates 
of harvesters here range from US$ 
6 to 7.50 depending on their skills.
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Cum se stabileşte preţul? 

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

Care sunt practicile 
obişnuite în stabilirea 
prețului produselor 
similare cu ale dvs.?

Variante de răspuns:
Cumpărătorii stabilesc  
prețul
Vânzătorii stabilesc prețul
Cumpărătorul și vânzătorul 
cad  de acord cu privire la 
preț la momentul efectuării 
achiziției
Cumpărătorul și vânzătorul 
au  semnat un acord de 
marketing care include 
prețul și condițiile de plată 
prestabilite
Guvernul stabilește prețul
Alte __________(vă rugăm să 
specificați)

Este posibil să aveți 
răspunsuri multiple.

Este prețul este motivul 
principal pentru care 
clienții pot determina de la 
cine să cumpere?

PASUL 2 (10 minute)

Eu încerc să vând cumpărătorului care oferă cel mai 
mare preţ. Contactez dealerii de peşte şi le solicit 
preţul. Dar sunt momente când trebuie să vând 

chiar dacă preţul este mic deoarece nu pot păstra 
peştele mai mult de o zi.

Dacă poţi livra cel puţin 500 kg de banane clasa 
A la fiecare două luni, compania noastră se poate 
angaja să vă achite nu mai puţin de 0.25 USD per 
kg.  Asta înseamnă că întotdeauna veţi putea să 

vă  acoperiţi costurile de producere.

Minunat!!! 0.25 USD 
este un preţ bun 
pentru tejghea.
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Cum variază preţurile pe parcursul anului? 
Care sunt factorii ce explică creşterea şi scăderea preţurilor?

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

Variază prețul produsului 
pe parcursul anului?

Care sunt factorii care 
explică aceste modele?

Exemple:
În timpul sezonului maxim 
de recoltare, prețul roșiilor 
scade. În afara sezonului, 
prețul roşiilor crește 
semnificativ.

Prețul bananelor autohtone 
scade în timpul vacanțelor. 
Vânzătorii de produse 
alimentare din stradă 
gătesc mai puţine gustări 
din  banane, deoarece nu 
există copii de școală ca să 
le cumpere. 

PASUL 3 (10 minute)

CEREREA

CEREREAOFERTA
OFERTA

PREŢUL PREŢUL

Sursa foto: Business Group Formation,ILO, 2008
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Există modele clare sezoniere?

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare Asistență externă

Respectă creșterea și scăderea 
prețului un anumit model?

În ce luni ale anului este prețul la 
un nivel mai ridicat?

Care este prețul mediu astăzi? Care 
a fost prețul mediu anul trecut? 
Acum doi ani? Acum trei ani?

Astăzi: 
Ultimul an: 
Acum doi ani: 
Acum trei ani:

În general, în ultimii cinci ani 
prețurile sunt în creștere, în scădere 
sau la același nivel? 

PASUL 4 (10 minute)

DECNOIOCTSEPAUGIULIUNMAIAPRMARFEBIAN
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0.40

0.50

0.60 Cum să calculăm preţul mediu 
pe an:

1.	 Adăugaţi toate preţurile pe 
parcursul perioadei considerate

0.45+0.45+0.45+0.20+0.20+0.25
+0.30+0.45+0.45+0.45+0.45+0.4
0+0.50 = 4.55

2.	 Împărţiţi suma la numărul 
lunilor

4.55 împărţit la 12 luni = 0.38
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Are there clear seasonal patterns? 

STEP 4

How to calculate the average 
price per year:

1.  Add all the prices during the 
period being considered

0.45+0.45+0.45+0.20+0.20+
0.25+0.30+0.45+0.45+0.45+
0.40+0.50 = 4.55

2.  Divide the sum by the number 
of months 

4.55 divided by 12 months = 0.38
DECNOVOCTSEPAUGJULJUNMAYAPRMARFEBJAN
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 10 minutes

Question Your Answer For Research External Assistance

Does the increase and decrease of 
the price follow a specific pattern?

In which months of the year is price 
at a high level?

What is the average price today? What 
was the average price last year? Two 
years ago? Three years ago?

Today: 
Last year:
Two years ago:
Three years ago:

During the past five years, are prices 
generally rising, declining, or at the 
same level? 
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Există vreo oportunitate de a obţine prețuri mai bune bazate pe calitatea produselor sau 
alte caracteristici specifice ale produsului?

Întrebare Răspunsul dvs. Pentru 
cercetare

Asistență 
externă

Se bazează sistemul de prețuri pe 
calitate?

Cumpărătorii plătesc mai mult 
pentru furnizorii care pot livra un 
volum mai mare?

Există oare anumite caracteristici 
sau trăsături  pe care le caută 
cumpărătorii și pentru care sunt 
dispuși să plătească un preț mai 
mare? Dacă da, vă rugăm să listați 
caracteristicile sau trăsăturile.

Exemplu:
Clienții pot fi dispuși să plătească cu 
5% mai mult pentru legumele produse 
fără utilizarea adausurilor  chimice; 
sau pentru legume pe care le pot 
cumpăra aproape de casele lor.

Care tipuri de clienți sunt cel mai 
probabil dornici să plătească prețuri 
mai mari?

PASUL 5 (10 minute)

Cel mai mare preţCel mai mic preţ

SECŢIA 
ORGANICĂ

Mango 
organic

Mango 
organic

CLASA B CLASA A

Produse crescute 
fără a utiliza munca 

copiilor
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SESIUNEA 3: 
EVALUAREA FEZABILITĂȚII TEHNICE A IDEEI 
AFACERII DVS.

Prezentare generală a sesiunii

Acum după ce aveți deja unele idei despre piețele dvs. țintă, este timpul să vă gândiți cum vor fi 
fabricate produsele sau cum vor fi furnizate serviciile. Va trebui să identificați resursele umane, de timp și 
echipamentele necesare, precum și materiile prime și utilitățile. Ar trebui, de asemenea, să vă gândiți la 
punctele dvs. forte și slabe în legătură cu acestea.

Care sunt abilităţile şi resursele cooperativei necesare pentru fabricarea produsului sau 
serviciului?

Exemplu: Cooperative de producere a chipsurilor de banane

Colectarea bananelor. Procesarea bananelor în 
chipsuri.

Ambalarea şi transportarea 
produsului.

Livrarea către exportator 
(cumpărător)

Activitatea 3A:
Trasarea activităților și resurselor necesare 
pentru fabricarea produsului sau serviciului

Acum să definim fluxul de lucru pas cu pas pe care trebuie să îl efectuați pentru a servi clientul.  Veți 
identifica abilitățile critice, echipamentele și alte resurse necesare pentru desfășurarea activității.

Un exemplu este oferit pentru fiecare etapă pentru a servi drept ghid și referință.

Efectuați pașii în grup.  În primul rând, examinaţi exemplul din fiecare pas înainte de a completa tabelul 
bazat pe propria afacere propusă.

5 minute

70 minute
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Pași
Identificați activitățile cheie în fabricarea produselor finale.   Pentru fiecare activitate, identificați 
factorii importanţi pentru îndeplinirea cerințelor cumpărătorilor și pentru respectarea standardele 
și reglementărilor. (30 minute)

Exemplu: Cooperativa de chipsuri de banane

Activitate Factor important de succes

Colectarea bananelor  și a uleiului 
de nucă de cocos

Cooperativa a asigurat furnizarea de banane și ulei de nucă de cocos.
Furnizorii înțeleg cerințele de calitate și au capacitatea de a se 
conforma.

Inspecția mărfurilor livrate de 
către furnizori

Controlul și inspecţia calității pe baza standardelor convenite.
Evaluare echitabilă și transparentă.

Cântărirea, spălarea și decojirea 
bananelor

Se respectă politica primul intrat - primul servit. 
Utilizarea apei curate pentru spălare.
Utilizarea lăzilor și cutiilor de inox pre-igienizate.
Utilizarea cuțitelor și a cojitoarelor îndemânatice și întreținute 
corespunzător.
Zona de relaxare disponibilă pentru odihna spălătorilor timp de 15 
minute, după fiecare patru ore.
Decojitorii se află în poziții confortabile, pe șezut.
Ridicarea încărcăturilor foarte grele este limitată în măsura 
posibilului.

Tăierea în felii a bananelor 
decojite

Dimensiunea chipsurilor este uniformă și conform specificațiilor.
Cuţitul pentru tăiat este calibrat înainte și după lucru.
Utilizarea cuţitelor pentru tăiat bine proiectate și întreținute 
corespunzător.

Prăjirea chipsurilor de banane Se respectă proporţia dintre uleiul de nucă de cocos şi  chipsuri.
Utilizarea ustensilelor de gătit bine proiectate, curate și sigure.
Lucrătorii utilizează echipament de protecție individual.

Îndulcirea chipsurilor de banane Utilizarea apei curate.
Zahărul sau siropul nu conține murdărie și alte elemente 
contaminante. 
Lucrătorii respectă igiena corespunzătoare.

Ambalarea, etichetarea și 
depozitarea

Chipsurile nu sunt murdare, nu conţin metale  și alte elemente 
contaminante. 
Ambalarea și cântărirea se face corect.
Chipsurile sunt stocate corespunzător.
Lucrătorii respectă igiena corespunzătoare.
Zona de lucru este bine ventilată și luminată.

Livrarea către  cumpărător Livrare la timp.
Chipsurile sunt conform specificațiilor cerute de cumpărător.
Transportarea corectă a chipsurilor.
Chipsurile sunt ambalate și încărcate astfel încât ridicarea greutăţilor 
mari să fie redusă la minimum.

Folosind exemplul de mai sus ca referință, identificați acum propriile activități cheie și factorii 
importanţi de succes.  Dacă nu cunoașteți factorii de succes critici, plasați o bifă () în coloana „pentru 
cercetare”. De asemenea, puteți solicita moderatorul să vă ajute în definirea etapelor sau activităților 
majore pentru fabricarea produsului sau livrarea serviciului. 

PASUL 1
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Activitate Factor important de succes Pentru cercetare

Pe baza activităților și a factorilor critici identificați mai sus, identificați oamenii, abilitățile și 
cunoștințele corespunzătoare, necesare pentru fabricarea produsului sau furnizarea serviciului. De 
asemenea, evaluaţi dacă există cunoștințe și abilități în cadrul membrilor potențiali și posibililor 
lucrători din zona dvs. de operare. Un exemplu este oferit mai jos pentru a vă servi drept referință. 
(15 minute)

Gândiţi-vă la cunoştinţele şi abilităţile pe care  femeile le pot aduce cooperativei dvs. în calitate 
de membri-lucrători.  Nu vreţi să credeţi că femeile pot face doar anumite lucruri.  De exemplu, 
dvs. nu veţi crede că femeile sunt bune doar pentru spălarea bananelor.  În schimb veţi recunoaşte 
că ele pot efectua câteva lucruri, începând de la operarea mașinii de tăiat până la conducerea 
cooperativei. 

PASUL 2
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Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de banane 

Activitate Persoane 
necesare 
pentru  

fabricarea  
produsului

Abilităţi importante și cunoștințe necesare Dacă există abilități sau 
cunoștințe disponibile 

în rândul membrilor sau 
potențialilor lucrători?

Da Nu Nu 
ştiu 

Furnizarea de 
banane și ulei de 
nucă de cocos

Crescători de 
banane

Cunoașterea bunelor practici agricole (BPA) 

Inspecția 
livrărilor de la 
furnizori

Inspector / 
Receptor

Abilităţi în determinarea gradelor acceptabile 
de banane pentru prelucrare



Poate citi, scrie și efectua calcule de bază 

Cântărirea, 
spălarea și 
decojirea 
bananelor

Sortatori Poate citi, scrie și efectua calcule de bază 
Persoane care 
spală bananele 

Cunoașterea bunelor practici de fabricație (BPF) 

Persoane 
care decojesc 
bananele 

Abilităţi şi viteză în decojirea bananelor 
Cunoaşterea BPF  

Tăierea 
bananelor 
decojite

Operatori de 
mașini de feliat 

Experiență în operarea  echipamentelor 
mecanizate, în special a mașinii de feliat 



Cunoaşterea BPF  
Cunoştinţe în citirea măsurărilor şublerului 
privind diametrul şi grosimea chipsului 



Fundal privind întreținerea utilajelor și 
rezolvarea problemelor de bază



Prăjirea 
chipsurilor de 
banane

Îndulcirea 
chipsurilor de 
banane

Bucătar/ 
persoană care 
prăjeşte 

Experiență în producția de chipsuri de banane 
Cunoaşterea BPF 
Poate citi, scrie și efectua calcule de bază 

Operator de 
cuptor 

Experiență în exploatarea arzătorului de coajă 
de orez



Ambalare, 
etichetare și 
depozitare

Ambalatori și 
transportatori

Cunoaşterea BPF 
Poate citi, scrie și efectua calcule de bază 

Marketing Personal de 
marketing

Abilităţi bune interpersonale și de negocieri 

Poate citi, scrie și efectua calcule de bază 
Cunoștințe despre piețele de chipsuri /
marketingul bananelor



Gestionare şi 
supraveghere  

Manager Experiență în gestionarea unei fabrici de 
procesare



Abilități de conducere şi interpersonale 
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Identificați acum resursele umane de care aveți nevoie pentru propria cooperativă preconizată. 

Activitate Persoane necesare 
pentru fabricarea  

produsului 

Abilităţi și cunoștințe importante 
necesare

Dacă există abilități 
sau cunoștințe 

disponibile în rândul 
membrilor sau 

potențialilor lucrători?

Da Nu Nu ştiu 
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Identificați echipamentele și facilităţile de care aveți nevoie pentru a fabrica  produsul sau pentru 
a vă livra serviciul.  Copiați activitățile identificate în pasul 1 și identificați echipamentele și 
facilitățile necesare pentru fiecare activitate. De asemenea, identificați dacă veți putea accesa 
aceste resurse pe cont propriu sau nu. (15 minute)

Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de banane 

Activitate Echipamente și facilități necesare Veţi putea 
accesa  singur?

Da Nu

Aprovizionarea cu banane 
şi ulei de nucă de cocos

Camion pentru colectarea bananelor şi a cojii 
de orez



Lăzi din plastic 

Cântar 

Inspectarea livrărilor de la 
furnizori 

Suprafață de primire - aproximativ 30 de metri 
pătrați



Cântărirea, spălarea și 
decojirea bananelor

Cântar 

Zona de spălare - circa 30 de metri pătrați 

Sistemul de apă / apă 

Zona de decojire - circa 50 de metri pătrați 

Lăzi din plastic 

Instalație de reciclare a deșeurilor (coji de 
banane)



Scaune 

Felierea bananelor decojite Maşină de feliat 

Zona de lucru - circa 20 de metri pătrați 

Sursă de energie/ electricitate 

Prăjirea chipsurilor de 
banane

Cuve mari 

Cuptor cu arzător de coajă de orez 

Zona de lucru - circa 40 de metri pătrați 

Îndulcirea chipsurilor de 
banane

Mese inox 

Zona de lucru - circa 30 de metri pătrați 

Ambalare, etichetare și 
depozitare

Detector de metale 

Cântar 

Palete: 

Zona de lucru și depozitare - circa 30 de metri 
pătrați



Livrare cumpărătorului Cărucioare 

Camion 

PASUL 3
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Now, as a group, define the equipment and facilities needed to run your proposed business. 

Activity Equipment and Facilities Needed Can you access it 
on your own?

Yes No

Acum, în grup, definiți echipamentele și facilitățile necesare pentru funcţionarea afacerii preconizate. 

Activitate Echipamente și facilități necesare Veţi putea accesa 
singur?

Da Nu
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Enumerați alocaţiile sau materialele principale de care aveți nevoie în afacerea dvs. De asemenea, 
trebuie să indicați dacă este ușor sau nu să obţineţi materialele (10 minute).

Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de banane

Material Sursa(e)  de aprovizionare: Este ușor de aprovizionat?

Da Nu Nu știu

Banane Agricultori - membri și non-membri 

Ulei de nucă de cocos Companie de ulei de nucă de cocos din oraș; 
volum minim pentru cooperativă de cumpărare 
directă 



Coaja de orez Mori de orez din sat 

Zahăr Băcănie 

Plastic sau saci pentru 
produse alimentare 

Firma de ambalare 

Folosind exemplul de mai sus ca referință, discutați și scrieți materialele de care aveți nevoie pentru 
produsul sau serviciul propus. 

Material Sursa(e) de aprovizionare: Este ușor de aprovizionat?

Da Nu Nu știu

PASUL 4
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SESIUNEA 4: 
EVALUAREA FEZABILITĂŢII FINANCIARE 

Prezentare generală a sesiunii

O cooperativă trebuie să genereze venituri pentru a supraviețui. Un studiu de fezabilitate financiară 
analizează câte resurse sunt necesare pentru a începe și a conduce afacerea înainte ca cooperativa să 
înceapă să genereze venituri, de unde vor veni banii și costurile de producere, profitul.  Acest lucru vă 
va oferi, de asemenea, o idee despre volumul de afaceri necesare pentru ca cooperativa dvs. să devină 
o afacere de succes. La finalizarea studiului de fezabilitate financiară, se recomandă să consultați un 
contabil pentru a vă revizui activitatea.

Activitatea 4A: 
Calcularea costurilor de pornire

În această activitate, veți calcula banii de care va avea nevoie cooperativa pentru a începe afacerea și a o 
administra până când veți obține un profit.  Efectuați pașii în grup după citirea acestora.  

Paşi:

Care ar fi cheltuielile cooperativei pentru procurarea utilajului de bază şi a instalaţiilor 
necesare pentru fabricarea produsului sau livrarea serviciului?

Pentru a începe afacerea noastră avem nevoie de ....

5 minute

60 minute

PASUL 1 (10 minute)

Aung are un lot liber. 
Putem întreba dacă îl 

putem arenda. 

Va trebui să 
construim o clădire mică 
şi să procurăm utilajul de 

bază.

Să nu uităm 
că avem nevoie de 

echipament pentru a 
asigura protecția 

personalului.

În primul an putem 
închiria un camion.

În privinţa 
aprovizionării cu apă, 

programul ABC ar putea 
să ne ajute. 
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În Activitatea 3A, ați identificat echipamentul și instalațiile de care aveți nevoie.  Acum, să analizăm 
modalitățile posibile de accesare a acestor instalații și echipamente.  Ar fi posibil ca în zona dvs. să existe 
programe de suport financiar sau programe de dezvoltare care vă pot ajuta cu unele din investițiile 
necesare.  De obicei, unul dintre membrii dvs. potențiali poate avea o proprietate liberă  sau teren pe 
care îl puteți închiria pentru zona de lucru. Se recomandă să explorați toate căile  posibile pentru a 
reduce costurile investiției. Pentru a obține câteva idei despre cum să efectuați aceşti paşi, examinaţi 
exemplul de mai jos.

Gândiţi-vă la cunoştinţele şi abilităţile pe care  femeile le pot aduce cooperativei dvs. în calitate 
de membri-lucrători.  Nu vreţi să credeţi că femeile pot face doar anumite lucruri.  De exemplu, 
dvs. nu veţi crede că femeile sunt bune doar pentru spălarea bananelor.  În schimb veţi recunoaşte 
că ele pot efectua câteva lucruri, începând de la operarea mașinii de tăiat până la conducerea 
cooperativei. 

Exemplu:

Echipament / Facilitate Unitate Număr 
de 

unități

Cum îl veți achiziţiona? Cât va 
costa? (în 

USD) 
Teren Metru pătrat 250 Un membru va permite 

cooperativei să folosească 
pământul său

2,000

Clădire Metru pătrat 150 Subvenție de la 
administrația locală

4,000

Maşină de feliat unitate 2 Grant din programul de 
dezvoltare

3,000

Scaune unitate 10 Achiziție 100

Cântar unitate 2 Achiziție 400

Masă de inoxidabilă unitate 3 Achiziție 600

Sistem de apa unitate 1 Grant din programul de 
dezvoltare

10,000

Cuptor și alte ustensile set 2 Achiziție 2,000

Echipament personal de protecție set 10 Achiziție 500

Costuri totale 22,600

Minus: donație / subvenție 19,000

Totalul sumei pe care cooperativa trebuie s-o adune 3,600
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Acum, efectuați acest pas cu informații despre cooperativa dvs. Mai întâi, copiați listele echipamentelor 
și instalațiilor pe care le-ați identificat în Activitatea 3A.  Astfel, aveţi oportunitatea de a revizui lista.  
Estimați numărul de unități de care aveți nevoie, indicați cum ar fi achiziționate acestea și oferiți 
costurile corespunzătoare. Nu vă faceți griji dacă majoritatea răspunsurilor dvs. sunt estimări.  Ceea ce 
este important aici este că învățaţi cum să procedaţi. Când veţi elabora planul de acțiuni mai târziu, veți 
include validarea și verificarea ca parte a sarcinilor dvs. Puteți utiliza un calculator pentru a finaliza acest 
pas.

Echipament / Facilitate Unitate
Număr 

de 
unități

Cum îl veți dobândi? Cât va 
costa?

(1) Costuri totale (Adăugați toate costurile din ultima coloană)

(2) Minus: costurile echipamentelor și instalațiilor pe care le veți obţine prin subvenții sau 
donații

Total bani necesari cooperativei pentru a începe activitatea (1) - (2)
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Costul producţiei

Fiecare afacere suportă costuri înainte de a genera profit. Banii necesari pentru acoperirea cheltuielilor 
operaționale inițiale se numesc capital de lucru.  Acesta este capitalul necesar pentru a începe și a 
menține afacerea operaţională până când aceasta va genera venituri suficiente şi va acoperi toate 
costurile. Este necesar să estimați costurile de producție sau operaționale și apoi să determinați perioada 
sau numărul de cicluri înainte ca cooperativa să înceapă să obțină venituri.  Citiţi exemplul.

Exemplu: Producția de chipsuri de banane

Volumul țintă a producției:  15 tone de chipsuri de banane pe lună  
Volumul producției se bazează pe: (i) volumul necesar cumpărătorilor-țintă; (ii) aprovizionarea cu materie 
primă. 

Perioada înainte ca cooperativa să înceapă generarea veniturilor:  Cooperativa va începe să obțină 
venituri după o lună de activitate sau după producerea primelor 15 tone de chipsuri de banane. 
Corespunzător,  cooperativa va avea nevoie de un capital circulant pentru o lună de operațiuni. 

Ipoteze:
yy Un kilogram de chipsuri de banane = 4 kilograme de banane proaspete
yy Pentru a produce 15 tone  (15,000 de kilograme) de chipsuri de banane, cooperativa va avea nevoie 

de 60,000 de kilograme de banane proaspete
yy Consumul de ulei alimentar: 10% din greutatea bananelor proaspete; 10% din 60,000 de kilograme 

de banane proaspete = 6,000 de kilograme de ulei alimentar 
yy Zahăr: 4,5% din greutatea bananelor proaspete: 4,5% din 60,000 de kilograme de banane proaspete = 

2,700 kilograme de zahăr
yy Ambalare în vrac - chipsurile de banane se vor vinde exportatorilor
yy Persoane care decojesc bananele: plătiţi pe kilogram de banane decojite
yy Operator (2) /persoane care prăjesc  (3) / Sortatori şi  ambalatori  (3): rate zilnice

PASUL 2 (20 minute)

Costuri care rămân 
relativ aceleaşi 

indiferent de nivelul 
producţiei

Costul materiei prime Salarii Costurile de ambalare 
şi transportare

Salariul managerului, 
personalului din oficiu 
şi a altora neimplicaţi 

în producere

Utilităţi/chiria, 
Impozite.

Costurile se schimbă în dependenţă de volumul producţiei.
Costurile apei şi energiei electrice la fel pot fi clasificate ca costuri variabile dacă se schimbă în 

dependenţă de volumul de producţie.
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Costul de producție pentru un ciclu înainte de obținerea venitului

Articol Unitate Număr de 
unități

Costul unităţii

(în USD)

Sumă

(în USD)

Materiale 18,660

Banane kilogram 60,000 0.16 9,600

Ulei alimentar kilogram 6,000 0.90 5,400

Zahăr kilogram 2,700 0.80 2,160

Carton multi - straturi bucăţi 3,000 0.40 1,200

Garnituri bucăţi 3,000 0.06 180

Bandă de ambalare bucăţi 150 0.80 120

Munca directă 3,020

Persoană care decojeşte bananele kilogram 60,000 0.03 1,800

Operatorul mașinii de tăiat felii persoană 40 8.00 320

Persoană care prăjeşte persoană 60 8.00 480

Sortator / ambalator persoană 60 7.00 420

Transportarea 150

Închirierea camionului + hamali Curse 1 150.00 150

Costuri fixe 900

Manager lună 1 300.00 300

Contabil lună 1 200.00 200

Personal de birou lună 1 150.00 150

Portar lună 1 100.00 100

Electricitate lună 1 20.00 20

Apă lună 1 30.00 30

Alte cheltuieli lună 1 100.00 100

Total cheltuieli estimate 22,730

Acum, calculați costurile implicate în fabricarea produsului sau livrarea serviciului dvs. urmând exemplul 
de mai sus.

yy Care este volumul ţintă pe lună pe baza cererii estimate a cumpărătorului (lor) și a capacității coope-
rativei?

yy Câte luni după începerea activităţii cooperativa va începe să obțină venituri?

yy Care sunt ipotezele cheie pentru afacerea dvs. la început (de exemplu, volumul de materiale sau 
utilaje necesare pentru xxx luni de producție înainte ca cooperativa să înceapă să obțină venituri, nu-
mărul de lucrători care să producă volumul de produse xxx, producția pe lucrător, cum va fi lucrătorul 
plătit - pe bucată, pe zi, pe lună, etc.)? 
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Acum, completaţi tabelul de mai jos.  În acest moment, este posibil să nu aveți toate informațiile 
despre materiale, forță de muncă și costuri fixe. Oricum, este important să cunoaşteţi procesul de calcul 
al costurilor de producție de la bun început. Puteți solicita îndrumări de la moderator.  Puteți utiliza 
calculatorul pentru a finaliza acest pas.

Articol Unitate Număr de 
unități

Costul unităţii Sumă

Costul unității 
x numărul de 

unități

Total costuri de materiale

 Total costuri directe de forță de muncă (salariile lucrătorilor care fabrică produsul sau care prestează serviciul)

Total costuri de transport

Total costuri fixe  (costurile pe care cooperativa le va suporta indiferent de volumul  producției - salarii 
managerului, personalului de marketing, casierului și a altor angajați care nu sunt implicați direct în producție, 
utilități, închiriere de terenuri și construcții, etc.)

Cheltuieli totale estimate
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Total costuri de început

Pentru a determina suma totală necesară pentru înfiinţarea cooperativei și începerea  operațiunilor, 
adăugați costuri pentru echipamente și instalații (Pasul 1), cheltuieli pentru producție și exploatare 
(Pasul 2) și alte cheltuieli care încă nu au fost incluse în paşii 1 și 2.

Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de banane 

Articol Costuri estimate (în USD)

Echipamente și încăperi 22,600

Cheltuieli de producere /funcţionare timp de o lună 22,730

Alte cheltuieli 600

Înregistrarea 100

Licențe 100

Campanie de marketing 200

Cheltuieli de cercetare și alte cheltuieli 200

Total costuri de început 46,530

Acum, calculați costurile totale de pornire pentru propria cooperativă. Puteți utiliza un calculator pentru 
a finaliza acest pas.

Articol Costuri estimate

Echipamente și încăperi 

Cheltuieli de producere /funcţionare timp de o lună

Alte cheltuieli

Total costuri de început 

PASUL 3 (15 minute)

Costul echipamentului şi a 
facilităţii

Cheltuieli de producere/
funcţionare (în timp ce 

cooperativa nu generează venit 
suficient)

Alte cheltuieli: licenţa, 
înregistrarea, campania de 

marketing, cercetarea pieţei, 
etc.
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Surse posibile de capital iniţial

Acum, probabil, mulți dintre voi vă întrebați cum aţi putea aduna banii necesari pentru înfiinţarea 
cooperativei. Într-adevăr, dacă o faceţi individual, ar putea să dureze toată viața și nu numai pentru a 
aduna capitalul. Dar dacă lucrați împreună o puteți face mai uşor. Mai jos este un exemplu despre modul 
în care crescătorii de banane au adunat banii necesari pentru înființarea cooperativei.

Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de banane

Sursa Descrierea Suma (în USD)

Membri Contribuție non-monetară (banane) 9,600
10,000

Cumpărător 30% plata în avans 9,000

Programul guvernamental / 
Contribuție externă

Bani din activități de colectare de fonduri / 
contribuție terță nerambursabilă

20,000

Banii estimaţi pe care îi poate aduna cooperativa 48,600

Banii estimaţi pentru a înființa o cooperativă 46,530

Soldul cheltuielilor de urgență 2,070

PASUL 4 (15 minute)

Uh!... E o sumă mare de 
bani. Cred că nu vom reuşi 

să facem ceva. 

Relaxează-te... Anume acesta şi 
este motivul din care dorim să ne 
asociem în cooperativă.  În mod 

individual, nu putem face nimic dar 
cu eforturi comune vom reuşi.

Fiecare membru poate oferi 
câte o tonă de banane; 50% 
pentru procesare şi 50% 
pentru vânzare. Vânzările vor 
forma o parte din capitalul 
circulant.

Dacă închei 
un contract de 
marketing cu 
noi, compania 
noastră îţi va 
putea oferi 
plată în avans 
de 30%.

Vă putem oferi un grant dar trebuie să vedem studiul dvs. de 
fezabilitate şi planul de afaceri.
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As a group, discuss how you can raise the money that you need. Be innovative and resourceful. You 
can use a calculator to complete this step.

Source Description Amount

Estimated money that cooperative can raise

Estimated money needed to establish cooperative

Balance for contingency expenses

Activity 4B: 
Assessing price competitiveness 
and profitability

To be competitive in the market, you must be able to offer your products at more or less the same 
price as your competitors. Likewise, you must also check whether the price you are likely to receive 
for your product or service will enable you to cover your costs and earn a profit. Calculating the 
breakeven price helps the company determine the price it will need to charge for its products.

As a group, perform the steps as they are read.

 10 minutes

Breakeven Price: 
Total Production Cost  
Total Output

Example: 
Production Cost: US$ 22,730 
Total Output: 15,000 kg banana chips 
Breakeven Price: US$ 1.52

20 minutes

STEP 1

How does your breakeven price compare to the prevailing market price?

Breakeven Price: 
just enough to cover cost of 
production at given level of 
output or production volume

US$ 1.52

Market price must be higher 
than breakeven price for 
business to be profitable

PROFITLOSS

Market Price

US$ 2.20

În grup, discutați cum aţi putea aduna banii de care aveți nevoie.  Fiţi inovatori și descurcăreţi. Puteți 
utiliza un calculator pentru a finaliza acest pas.

Sursa Descrierea Suma 

Banii estimaţi pe care îi poate aduna cooperativa

Banii estimaţi pentru a înființa o cooperativă

Soldul cheltuielilor de urgență

Activitatea 4B: 
Evaluarea competitivității 
și rentabilității prețurilor

Pentru a fi competitiv pe piață, trebuie să fiți în măsură să oferiți produsele dvs. la mai mult sau mai 
puțin același preț ca şi concurenții.  De asemenea, trebuie să verificați dacă prețul pe care probabil că îl 
veţi obţine pentru produsul sau serviciul dvs. vă va permite să acoperiți costurile și să obțineți un profit. 
Calcularea prețului de rentabilitate ajută compania să stabilească prețul pe care va trebui să îl perceapă 
pentru produsele sale.

În grup, efectuați pașii după citirea acestora cu glas tare.  

Cum este preţul de rentabilitate în comparaţie cu preţul predominant pe piaţă?

20 minute

PASUL 1 (10 minute)

Exemplu:
Costul producţiei: 22,730 USD
Total ieşiri: 15,000 kg chipsuri de banane
Preţul de rentabilitate: 1.52 USD

Preţul de rentabilitate:
Total costul producţiei

Total ieşiri

PIERDERE PROFIT

preţul care acoperă costul 
producţiei la un anumit nivel 

sau volum de producere

Preţul de piaţă

USD 2.20

Preţul de piaţă trebuie să fie mai 
mare decât preţul de rentabilitate 

ca afacerea să fie profitabilă

Preţul  
de rentabilitate:

USD 1.52
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Să calculăm acum prețul de rentabilitate pentru produsul sau serviciul dvs.  Puteți utiliza un calculator 
pentru a finaliza acest pas. 

Întrebarea Răspunsul dvs. 

Care este costul total de 
producție?
Copiați din Activitatea 4A Pasul 2

Pentru costul de producție de mai 
sus, câte ieşiri preconizaţi?

Care este prețul de rentabilitate?
Împărțiți costul total de producție 
la total  ieşiri.

Care este prețul mediu pe care 
cumpărătorii-țintă sunt dispuși 
să-l plătească?

Prețul dvs. de rentabilitate  este 
mai mic decât prețul pe care 
cumpărătorii sunt dispuși să-l 
plătească?

Profit = Total vânzări sau venit - total cheltuieli

Cheltuieli > Vânzări  PIERDERI	 Cheltuieli < Vânzări  PROFIT

Fiecare afacere generează venituri prin vânzarea de bunuri sau servicii. Venitul reprezintă suma totală de 
bani plătită de clienți pentru produs sau serviciu. Venitul generat de o activitate comercială depinde de 
cantitatea de bunuri sau servicii vândute și de prețul la care acestea au fost vândute. Banii care provin 
din vânzări va trebui să ofere un profit rezonabil, astfel încât cooperativa să poată investi în dezvoltarea 
afacerilor.  Profitul se obține prin scăderea cheltuielilor totale din vânzările totale. Un exemplu este 
oferit mai jos. În exemplu, se presupune că cooperativa preconizează să obţină cam același nivel de venit 
în fiecare lună.

PASUL 2 (10 minute)

CHELTUIELI

CHELTUIELI
VÂNZĂRI

VÂNZĂRI
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Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de banane 

Venituri

Prețul la care produsul va fi vândut USD 2,00

Volumul estimat de produs care va fi vândut într-un an 15,000 kg x 12 = 180,000 kg

Vânzări totale sau venituri 180,000 kg x 2/kg = USD 360,000

Cheltuieli

Costul de producere a unei unităţi USD 1,52/kg

Cheltuieli anuale operaţionale 1,52/kg x 180,000 kg = USD 273,600

Profit

Profit brut USD 360,000 - USD 273,600 = USD 86,400

Marja profitului brut 86,400 / 360,000 = 0,24 sau 24%

Acum estimați profitul pe care eventual cooperativa dvs.  îl va putea câștiga. Urmaţi instrucţiunile cu 
atenţie. Faceți acest lucru în grup.

Întrebarea Răspunsul dvs. 

Venituri

La ce preţ veți vinde produsul dvs.?

Consultați prețul de rentabilitate la pasul 1 
și prețul de piață existent. Prețul pe care l-ați 
stabilit  va trebui să fie mai mare decât preţul de 
rentabilitate, dar nu mai mare decât ceea ce piața 
este dispusă să plătească.

Câte unități preconizaţi să vindeți într-un an?

Aceasta ar trebui să se bazeze pe cererea pieței, 
oferta disponibilă și capacitatea cooperativei dvs. 

Total  Vânzări sau Venituri

Prețul de vânzare x numărul de unități pe care 
preconizaţi să le vindeți

Cheltuieli

Care este costul de producere a unei unităţi? 

Copiați prețul de rentabilitate de la pasul 1

Cheltuieli anuale de exploatare

Numărul de unități pe care preconizaţi să vindeți 
x costul pe unitate de produs

Profit

Profit brut

Vânzări totale - cheltuieli anuale de exploatare

Marja de profit 

Profitul brut divizat la total vânzări
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SESIUNEA 5: 
E REZONABIL SĂ CONTINUAŢI CU ACEASTĂ 
AFACERE?

Prezentare generală a sesiunii

Această sesiune vă va ajuta să decideți dacă e cazul să continuați ideea de afaceri pe baza rezultatelor 
studiului dvs. de fezabilitate (sesiunile 1 - 4). De asemenea, vă va ajuta să identificați informațiile care 
ş-ar putea să fie necesare pentru a lua decizii corecte.

Activitatea 5A: 
Lista de verificare a evaluării fezabilității afacerii

Lista de verificare rezumă factorii cheie care ar trebui să fie analizați atunci când se examinează o idee 
de afaceri. 

Pași
Răspundeți la întrebări individual.  Bifaţi (  ) în coloana care reprezintă cel mai bine răspunsul 
dvs. S-ar putea să fie necesar să revizuiți rezultatele din sesiunile 1 -  4 pe măsură ce răspundeți la 
fiecare întrebare. (10 minute)

Întrebare Da Nu Nu 
ştiu

Există suficient interes și angajament pentru a începe o cooperativă? 
(Sesiunea 1)

Sunt potențialii membri şi grupul de bază dispuși să ofere capitalul pentru a începe 
și pune în funcţiune afacerea?  (Sesiunea 1)

Dispun membrii grupului de bază și potențialii membri de suficient timp liber pentru 
a-l dedica cooperativei? (Sesiunea 1)

Există o motivație puternică în rândul potențialilor membri de a pune în funcţiune 
afacerea? (Sesiunea 1)

Ar exista o piață constantă și fiabilă pentru produsele sau serviciile afacerii dvs.? 
(Sesiunea2)

Va putea cooperativa să concureze cu concurenții existenți? 
(Sesiunea 2)

5 minute

20 minute

PASUL 1
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Întrebare Da Nu Nu 
ştiu

Ar putea cooperativa să ofere un preț competitiv pe piață? 
(Sesiunea 2)

Vor dori clienții dvs. ţintă să cumpere produsul sau serviciul dvs. mai degrabă decât 
pe cel al concurenților dvs.? (Sesiunea 2)

Există membri din grupul de bază cu capacitatea de a fabrica produsul sau serviciul? 
(Sesiunea 3)

Există membri din grupul de bază cu abilități de management pentru a opera 
afacerea? (Sesiunea 3)

Există programe sau furnizori care ar putea ajuta cooperativa în consolidarea 
capacității sale de a fabrica produsul sau serviciul conform standardelor cerute de 
cumpărători și reglementărilor legale? (Sesiunea 3)

Va fi capabilă cooperativa să asigure resursele financiare necesare pentru a începe 
afacerea și a genera nivelurile de venit dorite? (Sesiunea 3) 

Poate cooperativa găsi spații potrivite pentru lucru? (Sesiunea 3)

Este locația propusă pentru afacere accesibilă pentru un vehicul cu tracțiune pe patru 
roți? (Sesiunea 3)

Poate cooperativa obține instrumentele, echipamentele și tehnologiile necesare? 
(Sesiunile 3 și 4)

Sunt disponibile materiile prime necesare pentru a fi cumpărate în mod regulat de 
cooperativa? (Sesiunea 3)

Dacă afacerea necesită apă și energie electrică, poate cooperativa avea acces la 
aceste utilități? (Sesiunile 3 și 4)

Va genera cooperativa profituri suficiente pentru a recupera costurile de pornire și a 
oferi bani pentru extindere și creștere? (Sesiunea 4)

Dacă nu puteți răspunde „da” la majoritatea întrebărilor de fezabilitate, ar trebui să vă reconsiderați ideea 
de afaceri propusă.  Pentru toate întrebările la care ați răspuns „nu ştiu”, va trebui să colectaţi informațiile 
necesare.

Distribuiţi și discutaţi răspunsurile dvs. cu grupul. Ajungeţi la un consens cu privire la continuarea 
ideii de  afaceri. (10 minute)

Grupul ar trebui să urmărească ideea de afaceri?	______ DA	 _______ NU

PASUL 2

După confirmarea fezabilității a 
ideii dvs. de afaceri, 
Start.COOP MODUL 3 vă va ghida 
în pregătirea planului de afaceri.
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SESIUNEA 6: 
PLANIFICAREA ACȚIUNILOR

Prezentare generală a sesiunii

În această sesiune, veți elabora planul dvs. de acțiuni privind finalizarea etapei de formare a grupului și 
dezvoltarea conceptului de afaceri privind înfiinţarea unei cooperative. 

Activitatea 6A: 
Revizuirea activităților de la formarea grupului 
până la evaluarea fezabilității 

Imaginile de mai jos arată diferite activități care trebuie făcute pentru a lua o decizie dacă ideea dvs. de 
afaceri este fezabilă. Ca grup, identificați ordinea în care ar trebui să se desfășoare activitățile. Plasaţi 1 
pe prima activiate, 2 pentru a doua activitate și așa mai departe.

5 minute

10 minute

Identificaţi o problemă sau o necesitate 
comună.

Identificaţi potenţialii proprietari - membri

No. No.

Surse foto: Business Group Formation, ILO, 2008
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Aflaţi dacă există piaţă pentru acest produs.

Evaluaţi viabilitatea financiară.

Evaluaţi concurenţii dvs.

Obţineţi suportul şi angajamentul 
membrilor vizavi de idea de afaceri propusă

Definiţi soluţia de afaceri care ar putea 
fi efectuată de grup în scopul abordării 
problemei principale.

Evaluaţi preţurile.

No.

No.

No.

No.

No.

No.

Surse foto: Business Group Formation, ILO, 2008
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Activitatea 6B: 
Pregătirea planului de acțiuni

În grup, examinaţi-vă la foile de lucru și identificați acele elemente pentru care v-au lipsit informații. 
Identificați ce trebuie să faceți pentru a finaliza toate activitățile indicate în Activitatea 6A.

Ce activități trebuie să 
efectuaţi Când le veţi face Cine le va face Asistență externă 

necesară

1 Identificați potențiali proprietari - membri 

Exemplu:
Efectuaţi un sondaj a 
fermierilor din satul dvs.

1 săptămână, ianuarie 2018 Grupul principal cu Alex în 
rol principal

Evaluaţi viabilitatea tehnică.

No.

Surse foto: Business Group Formation, ILO, 2008

Răspunsurile sunt la pagina 76

30 minute
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Ce activități trebuie să 
efectuaţi Când le veţi face Cine le va face Asistență externă 

necesară

2 Identificați problema sau necesitatea comună

Exemplu:
Apel pentru întâlnire cu 
potențiali membri

săptămâna 3, ianuarie 
(anul)

Grupul principal cu Milos în 
rol principal

3 Definiți soluția de afaceri care poate fi realizată de grup pentru a rezolva problema principală 

Exemplu:
Apel pentru întâlnire cu 
potențiali membri

Săptămâna 3,  ianuarie 
(anul)

Grupul principal cu Milos în 
rol principal

4 Evaluaţi suportul și angajamentul membrilor vizavi de ideea de afaceri propusă

Exemplu
Cereți potențialilor membri 
să semneze un angajament

Săptămâna 3, ianuarie 
(anul)

Grupul principal cu Zahra în 
rol principal

5 Aflați dacă există piață pentru produsul propus 

Exemplu:
Întâlniți-vă cu companiile 
de procesare

Săptămâna 4, ianuarie 
(anul)

Noor și Samir

6 Evaluaţi concurenții

Exemplu:
Discutaţi cu  companiile 
de procesare existente

Săptămâna 4, ianuarie 
(anul)

Theo Solicitați propuneri din 
partea  administrației locale
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Ce activități trebuie să 
efectuaţi Când le veţi face Cine le va face Asistență externă 

necesară

7 Evaluaţi prețurile

Exemplu:
Analizați datele colectate

Săptămâna 1, februarie 
(anul)

Anita și Kai cu membrii 
grupului de bază

Solicitați ofițerului de 
extensie să examineze 
analiza

8 Evaluaţi viabilitatea tehnică

Exemplu:
Enumerați activitățile și 
abilitățile cheie necesare

Săptămâna 2, februarie 
(anul)

Membrii grupului principal 
cu Idris în rol principal

Solicitați ofițerului de 
program de dezvoltare să 
ofere informații tehnice

9 Evaluaţi viabilitatea financiară şi costurile iniţiale (accesibilitatea; acces la fonduri)

Exemplu:
Finalizați costurile de 
început 

Săptămâna 3, februarie 
(anul)

Anita și Kai cu membrii 
grupului de bază

Solicitați ofițerului de 
program de dezvoltare să 
ofere informații tehnice

10 Studiaţi cadrul de reglementare privind înființarea unei cooperative

Exemplu: 
Obțineți informații de la 
agenția de dezvoltare a 
cooperativelor 

Săptămâna 3, februarie 
(anul)

Grupul principal cu Milos în 
rol principal

Solicitați ofițerului de 
extensie să vă familiarizeze 
cu problema 

11 Decideți dacă continuaţi cu această idee de afaceri

Exemplu: Prezentați 
rezultatele studiului de 
fezabilitate și treceți peste 
lista de verificare

Săptămâna 4, februarie 
(anul)

Grupul principal cu Noor în 
rol principal
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Răspunsuri: Activitatea 6A
Identificați problema sau nevoia comună: 2
Identificați potențiali membri proprietari: 1
Aflați dacă există o piață a produsului: 5
Evaluaţi  sprijinul și angajamentul membrilor cu privire la ideea de afaceri propusă: 4
Evaluaţi viabilitatea financiară: 9
Definiți soluții de afaceri: 3
Evaluaţi concurenții: 6
Evaluaţi prețurilor: 7
Evaluaţi viabilitatea tehnică: 8

Utilizați acest spațiu pentru calcule și note
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Start.COOP
MODULUL3

Pregătirea planului de afaceri
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Identificarea membrilor
principali și a ideii
de afaceri Modulul

1

Cercetarea fezabilității
ideii de afaceriModulul

2

Pregătirea
planului de afaceriModulul

3

Structura
organizaționalăModulul

4

Sunteți aici

Module 
Start.COOP
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MESSAGE 
TO THE GROUP

In Module 2 you undertook a feasibility study. In Module 3 it is time to proceed to the preparation 
of the business plan. The feasibility study answers the question “will this work”. The business plan 
answers the question “how will this work”. The seven Sessions of Module 3 focus on the preparation 
of a basic business plan aimed at providing guidance on how to run the business during the early 
stages of its operation.

In Session 1 you will learn about the business plan and its structure. Session 2 helps you write a 
business profile, with the key information on the cooperative. In Session 3 you will become familiar 
with the elements of a marketing plan such as the description of products and/or services and the 
market, as well as the marketing strategy. Session 4 provides you with an overview of the operations 
plan which describes how you will prepare your product or deliver your services. The operations plan 
includes information on physical resources needed and the requirements in terms of work process 
and systems. Session 5 consists of the management plan, which focuses on the human resources 
needed. It guides you toward the establishment of an organizational chart, the identification of the 
staff you will need to run the cooperative and the preparation of job descriptions. Session 6 helps 
you estimate the profitability of the business. To do that, it assists you in preparing an income 
statement, undertaking cash flow projections and composing a balance sheet. Finally, Session 7 
helps you prepare an executive summary of your business plan. At the end of this Module, it is 
expected that you will have drafted your business plan in order to identify the needs in terms of 
human resources that will be undertaken in Module 4. 

At some point in the process of developing your business plan, you may need some external assis-
tance. What is important, however, is that the ideas and content of the business plan come from 
the core group or potential members of the cooperative. It is, therefore, important that you learn the 
process of preparing the business plan. At the end of this Module, it is expected that you will have 
the draft outline of your business plan.

The style of this training is different from traditional approaches. You will work together as a team 
to follow the simple step-by-step instructions for discussions and activities in this training guide. A 
facilitator will be around to assist with any questions on the training content and exercises. Because 
there is no group leader, all group members should take a turn reading the information and instruc-
tions out loud to the group, and all group members share responsibility for monitoring time. In this 
new style of training, you will learn from each other by sharing ideas and opinions, skills, knowledge 
and experience. For this to work, all group members must participate in discussions. 

Before and after the training, you will be asked to complete a knowledge survey to help understand 
the impact of the training. This information will be kept confidential and will be used to improve the 
training materials and organization of future programmes. It will also be helpful for identifying other 
training on cooperatives that can be subsequently introduced to participants. Some participants may 
also be contacted by the training organizers in the future after 3, 6 or 12 months after the training 
for another survey to learn about the implementation of their action plans. 
 

Identificarea membrilor
principali și a ideii
de afaceri Modulul

1

Cercetarea fezabilității
ideii de afaceriModulul

2

Pregătirea
planului de afaceriModulul

3

Structura
organizaționalăModulul

4

Sunteți aici

MESA J
CĂTRE GRUP

În Modulul 2 aţi pregătit un studiu de fezabilitate.  În Modulul 3 este timpul să treceţi la pregătirea 
planului de afaceri.  Studiul de fezabilitate răspunde la întrebarea “dacă acest lucru va merge”. Planul 
de afaceri răspunde la întrebarea în ce mod acest lucru va merge”.  Cele şapte sesiuni ale Modulului 3 
se axează pe pregătirea planului de afaceri şi au drept scop să vă ghideze în gestionarea afacerii dvs. 
la etapa iniţială a funcţionării acesteia.

In Sesiunea 1 veţi afla despre planul de afaceri şi structura lui. Sesiunea 2 vă va ajuta să scrieţi pro-
filul afacerii dvs. având informaţia principală despre cooperativă.  În sesiunea 3 veţi face cunoştinţă 
cu elementele planului de marketing,  descrierea produsului şi/sau a serviciului şi a pieţei, precum şi 
a strategiei de marketing.  Sesiunea 4 vă prezintă tabloul planului operaţional care descrie cum veţi 
confecţiona produsul sau livra serviciile.  Planul operaţional include informaţia privind resursele fizice 
necesare şi cerinţele privind procesele şi sistemele. Sesiunea 5 include planul de management, care se 
axează pe resursele umane necesare.  Planul vă va îndrepta spre crearea unei structuri organizaţiona-
le, identificarea personalului de care veţi avea nevoie pentru funcţionarea cooperativei şi pregătirea 
fişelor de post. Sesiunea 6 vă va ajuta să estimaţi profitabilitatea afacerii dvs.  Pentru aceasta, veţi pre-
găti o declaraţie de venituri, veţi face estimările fluxului de numerar şi veţi pregăti bilanţul contabil.  
La sfârşitul acestui Modul, se preconizează că veţi fi în stare să pregătiţi un plan de afaceri pentru a 
identifica necesităţile de resurse umane despre care se va vorbi în Modulul 4.

În cadrul procesului de pregătire a planului de afaceri, aţi putea avea nevoie de asistenţă externă.  
Ceea ce este important, este faptul că ideile şi conţinutul planului de afaceri parvin de la grupul prin-
cipal sau de la membrii potenţiali ai cooperativei.  Prin urmare, este important, să învăţaţi procesul 
de pregătire a unui plan de afaceri.  La sfârşitul acestui Modul, se preconizează că veţi avea elaborată 
prima versiune a planului dvs. de afaceri.

Stilul acestei instruiri este diferit de abordările tradiționale.  Veți lucra împreună ca o echipă pentru a 
urma instrucțiunile simple, pas cu pas prin discuții și activități expuse în ghidul de instruire. Un mo-
derator  va fi în preajmă pentru a vă ajuta cu răspunsuri la întrebările cu privire la conținutul și exer-
cițiile din cadrul instruirii.  Deoarece nu există un lider de grup, toți membrii grupului vor trebui pe 
rând să citească informațiile și instrucțiunile cu voce tare grupului, iar toți ceilalţi să fie responsabili 
de monitorizarea timpului.  În acest nou stil de instruire, veți învăța unul de la altul, prin împărtășirea 
ideilor și opiniilor, abilităților, cunoștințelor și experienței. Pentru ca acest lucru să funcționeze, toți 
membrii grupului trebuie să participe la discuții.

Înainte și după instruire, vi se va cere să completați un sondaj pentru a înţelege mai bine impactul in-
struirii. Aceste informații se vor păstra confidențial și se vor utiliza pentru îmbunătățirea materialelor 
de instruire și organizarea programelor în viitor. De asemenea, va fi utilă identificarea altor instruiri 
despre crearea cooperativelor care ulterior ar putea fi propuse participanților. Unii cursanți ar putea fi 
contactați de către organizatorii de instruire după 3, 6 sau 12 luni pentru un alt sondaj cu scopul de a 
afla despre implementarea planurilor lor de acțiuni.
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Follow the Signs
The instructions in the training guide are easy to follow and the suggested timeframe for each step is 
provided. Look out for these signs:

SIGNS AND THEIR MEANING

This sign indicates the suggested time for the activity

This sign indicates background information to be read to the group

This sign indicates group discussion

This sign indicates that the activity is beginning and that step-by-step instructions 
need to be read out loud to the group and folloowed sequentially

The sign indicates a good practice in identifying and meeting the different needs 
of women and men, promoting active participation of women, and making strategic use 

of the distinct knowledge and skills women and men have.

Urmaţi semnele 
Instrucțiunile din ghidul de instruire sunt ușor de urmat și este prevăzut intervalul de timp propus 
pentru fiecare pas. Atenție la aceste semne:

SEMNE ŞI SEMNIFICAŢIA LOR

Acest semn indică timpul destinat activității

Acest semn indică informaţia de fond care urmează a fi citită grupului 

Acest semn indică discuţiile în grup 

Acest semn indică începutul activității şi că instrucţiunile trebuie citite cu glas tare şi 
urmate consecutiv 

Acest semn indică practici bune în identificarea şi satisfacerea anumitor cerinţe ale 
oamenilor,  promovarea activă a participării femeilor şi folosirea strategică a cunoştinţelor 

şi abilităţilor femeilor şi bărbaţilor.
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Getting Started
Before you begin the training, follow the simple steps below to get organized:

•  Fill out the pre-training survey. Ask the organizers if you do not have a copy or have not already 
filled it in. 

•  Organize into small groups of 5 to 7 people maximum. The organizers will guide you in how best 
to do this. 

•  Identify one group member to volunteer to start the training as “Group Reader”. The role of the 
“Group Reader” is to read the information and activity instructions out loud to the group. Any 
group member with basic literacy can be the “Group Reader” and you should aim to share this 
role among group members throughout the training. 

All group members are responsible for monitoring time, but one group member should be nominated 
for each session to remind the group when the suggested time for an activity/step has been reached. 
You do not strictly need to follow the suggested timing, but you will need to manage your time for the 
total training. If one activity lasts longer than the suggested timing, try to save time in other activities 
to keep the balance. 

All group members will receive this training guide. Individual work as well as group work can be 
completed in this guide.

Noţiuni de bază 
Înainte de a începe instruirea, urmați pașii simpli de mai jos pentru a vă organiza:

yy Completați sondajul înainte de instruire.  Întrebați organizatorii dacă nu aveți o copie sau dacă încă 
nu ați completat-o. 
yy Organizați-vă în grupuri mici de 5 - 7 persoane.  Organizatorii vă vor ghida în ce mod ar fi mai bine să 

faceţi acest lucru.   
yy Identificați un membru al grupului care în calitate de voluntar ar dori să înceapă  instruirea în cali-

tate de „Cititorul  grupului”.  Rolul de „Cititor al grupului” este de a citi informațiile și instrucțiunile 
referitoare la activităţi cu voce tare.  Oricare membru al grupului cu cunoștințe de bază ar putea juca 
rolul de „Cititor al grupului” și va fi bine să împărţiţi acest rol între membrii grupului pe parcursul in-
struirii.

Toți membrii grupului vor fi responsabili de monitorizarea timpului, însă un membru al grupului ar 
trebui să fie nominalizat pentru fiecare sesiune pentru a reaminti grupului când s-a scurs timpul propus 
pentru o activitate /etapă.  Nu e nevoie să urmați cu strictețe timpul propus, dar va trebui să gestionați 
timpul pentru întreaga instruire. Dacă o activitate durează mai mult decât timpul propus, încercați să 
economisiți timp în alte activități pentru a menține echilibrul general. 

Toți membrii grupului vor primi același ghid de instruire.  Lucrul individual, precum și lucrul în grup vor fi 
incluse în aceste ghiduri.



8282

Learning Process
 Session Time

 SESSION 1:

 WHAT IS A BUSINESS PLAN?

 SESSION 2:

 BUSINESS PROFILE

 SESSION 3:

  MARKETING PLAN

 SESSION 4:

 OPERATIONS PLAN

 SESSION 5:

 RISK MANAGEMENT

 SESSION 6:

 MANAGEMENT PLAN

 SESSION 7:

 FINANCIAL PLAN

 SESSION 8:

 EXECUTIVE SUMMARY

15 minutes

25 minutes

105 minutes

115 minutes

50 minutes

35 minutes

105 minutes

35 minutes

Proces de învăţare 

SESIUNEA 1:

CE ESTE UN PLAN DE AFACERI?
15 minute

SESIUNEA 2:

PROFILUL AFACERII
25 minute

SESIUNEA 3:

PLANUL DE MARKETING
105 minute

SESIUNEA 4:

PLANUL DVS DE OPERAȚIUNI
115 minute

SESIUNEA 5:

MANAGEMENTUL RISCULUI
50 minute

SESIUNEA 6:

PLANUL DVS. DE MANAGEMENT
35 minute

SESIUNEA 7:

PLANUL FINANCIAR
105 minute

SESIUNEA 8:

REZUMAT EXECUTIV
35 minute

TimpSesiune
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SESIUNEA 1:  CE ESTE UN PLAN DE 
AFACERI?

Prezentare generală a sesiunii 

Planul de afaceri este o foaie de parcurs care prezintă în detalii încotro se 
îndreaptă cooperativa şi cum va ajunge acolo.  Planul explică ce reprezintă 
această afacere şi cum va funcţiona. Existenţa unui plan de afaceri bun ajută 
cooperativele să minimizeze riscurile eşecurilor.  Planul, la fel poate, fi utilizat 
de cooperative pentru a solicita suport din partea programelor de dezvoltare. 

Un plan de afaceri trebuie revizuit şi actualizat în mod regulat pentru a reflecta 
schimbările din mediul de afaceri şi situaţia cooperativei.  În această sesiune, vă 
veţi familiariza cu structura unui plan de afaceri.  

Activitatea 1A. 
Structura planului de afaceri  

Acestea sunt secţiile unui plan de afaceri: 

yy Rezumat executiv 
yy Profilul afacerii 
yy Planul de marketing
yy Planul de operaţiuni 
yy Managementul riscului  
yy Planul de management 
yy Planul financiar 

Deşi rezumatul executiv este prima secţiune a planului de afaceri, acesta se scrie după ce  s-au pregătit 
toate celelalte secţii.  Motivul este că rezumatul va include şi va face o sinteză a întregii informaţii  
importante din secţiile ulterioare.   

Probabil, cunoaşteţi deja titlurile altor secţii, acestea sunt domeniile pe care le-aţi studiat atunci când 
aţi efectuat studiul de fezabilitate.  Ca revizuire, examinaţi figurile de mai jos şi identificaţi secţiile 
planului de afaceri pe care le reprezintă  (cu excepţia Rezumatului Executiv).  De exemplu, Figura 1 arată 
informaţia care va trebui inclusă în secţia Profilul afacerii.   

Discutaţi răspunsurile în grup.

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri
SESIUNEA  2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL DVS.DE 
OPERAŢIUNI  

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT  

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 
7C:	Pregătirea bilanţului contabil  

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

10 minute
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Answer: Business Profile  Answer:

Answer:  Answer:

Answer: Answers are on page 126.

PICTURE 1

PICTURE 3

PICTURE 5 PICTURE 6

PICTURE 2

PICTURE 4

Our cooperative is composed of workers in the 
aquaculture. We provide a wide range of services – from 
pond preparation to harvest and post-harvest. Through 

the coop, we hope to have access to social security 
services and get better wages.

The cooperative expects 
to earn US$ 6,000 per 

month with a profit margin 
of 15%. 

We will send out flyers to all fish cage owners to 
inform them about our services. We will charge 

US$ 100 per harvest. We target to serve 60% of 
the fish cages in our region.

In Year 1, we will hire a manager 
who will also be responsible for job 
placements. All members will take 

turns in cleaning tools and facilities.

Fish cage owners will book services via 
the coop. The manager will assemble a 
pool of harvesters to handle the assign-
ment. Harvesting rafts including safety 

gear will be provided by the coop.

We should have at least three to 
four buyers with no buyer having 

more than 35% share. As the 
saying goes “we should not put all 

our eggs in one basket”.

You are correct. In that 
way, we do not place our 
cooperative at risk should 
one buyer decide to stop 

buying from us.

FIGURA 1

FIGURA 3

FIGURA 5

FIGURA 2

FIGURA 4

FIGURA 6

Cooperativa noastră este formată din lucrători din 
domeniul mariculturii. Noi prestăm un şir de servicii - de 
la pregătirea plaselor până la recoltare şi post recoltarea.  

Prin cooperativă, sperăm să accesăm serviciile de 
asistenţă socială şi să obţinem salarii mai bune.

Vom trimite pliante tuturor proprietarilor de lăzi de 
peşte şi-i vom informa despre serviciile noastre.  Vom cere 

100USD pe o recoltă. Avem drept scop să folosim circa 
60% din lăzile de peşte existente în regiune.

Peste un an, vom angaja un 
manager care va fi responsabil de 

plasamentul lucrătorilor. Toţi membrii, 
pe rând , vor fi responsabili de curăţarea 

instrumentelor şi a încăperilor.

Noi trebuie să avem cel puţin 
trei sau patru cumpărători şi nici 
unul cu o cotă mai mare de 35%.  

După cum e zicala:  nu puneţi toate 
ouăle într-un singur coş. 

Aveţi dreptate. 
Astfel, nu vom supune 

riscului cooperativa dacă un 
cumpărător va decide să nu 

mai cumpere de la noi.

Cooperativa planifică să obţină un 
venit de USD 6,000 pe lună cu o 

marjă de profit de 15%.

Proprietarii de lăzi de peşte vor 
rezerva serviciile prin cooperativa noastră.  

Managerul va colecta toate cererile şi 
va gestiona sarcina.  Pluta de recoltare 

inclusiv echipamentul de securitate se va 
oferi de către cooperativă.

Răspuns: Profilul afacerii

Răspuns:

Răspuns: Profilul afacerii

Răspuns:

Răspuns:

Răspunsurile sunt la pagina 126.

Carolina
Cross-Out
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SESSION 2: 
BUSINESS PROFILE 

Session Overview

The business profile typically comes after the executive summary. This section 
outlines vital details about your cooperative such as where it is located, whom 
to contact, how large the cooperative is, what it does and what you hope to 
accomplish.

Activity 2A: 
Writing your business profile 

As a group, complete the business profile of your cooperative by answering the questions listed 
below. The second column provides an example to guide you. Answer the question as it is read. Write 
your answer in column 3. Many of the answers to the questions can be found in your feasibility study 
outputs.

20 minutes

5 minutes

SESSION 1: BUSINESS PLAN
1A. Structure of a basic business plan
SESSION 2: BUSINESS PROFILE
2A. Writing your business profile
SESSION 3: MARKETING PLAN
3A. Product and/or service description
3B: Market description
3C: Marketing strategy
SESSION 4: OPERATIONS PLAN
4A: Physical resources: 
 facilities and equipment
4B. Work process and system
4C.  Cooperative principles and 

operations
SESSION 5: RISK MANAGEMENT
5A.  Identifying risks and mitigation 

measures
SESSION 6: MANAGEMENT PLAN 
6A: Preparing your organization chart 
6B: Job description 
SESSION 7: FINANCIAL PLAN 
7A: Preparing your income statement 
7B. Preparing your cash flow projection 
7C: Preparing your balance sheet 
SESSION 8: EXECUTIVE SUMMARY 
8A: Writing the executive summary

YOUR
BUSINESS
PLAN

SESIUNEA 2: 
PROFILUL AFACERII 

Prezentare generală a sesiunii

Profilul de afaceri, de obicei, reiese din rezumatul executiv.  Această secţie 
expune detaliile de bază ale cooperativei - locaţia, persoana de contact, 
dimensiunea cooperativei, cu ce se ocupă şi ce planifică să realizeze.

Activitatea 2A: 
Scrierea profilului afacerii dvs.

În grup, completaţi profilul de afaceri al cooperativei răspunzând la întrebările 
de mai jos.  A doua coloană vă prezintă un exemplu. Răspundeţi la întrebare 
după ce aţi citit-o. Scrieţi răspunsul în coloana 3.  Multe răspunsuri la întrebări 
pot fi găsite în studiul de fezabilitate.

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA 2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs.
SESIUNEA 3: PLANUL DE 

MARKETING  
3A.	Descrierea produsului şi/sau a 

serviciului 
3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL .DE 
OPERAŢIUNI  

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 
7C:	Pregătirea bilanţului contabil

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

20 minute
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Column 1
Question

Column 2
Example

Column 3
Your Answer

Background Information

Name of Cooperative XYZ Cassava Farmers Cooperative

Address (Name of the street, city, country)

Contact Details (Name of manager and phone number)

Number and type of members 200 farmers in (name of the region/
zone)

Purpose/Objective of Cooperative

What are the objectives of 
forming the cooperative?

Tip
Review outputs in Start.COOP 
Module 1

To reduce postharvest losses and 
engage in value addition activities 
through production of cassava chips 
using improved technologies and under 
hygienic and safe working conditions

What would the group like to 
achieve by coming together?

Increase in income

Access to bigger and more lucrative 
markets

Stable jobs for household members 
including access to social security

Access to water system

Products and/or Services

Type of Cooperative

Tick as applicable √

√  Production

Marketing

Service

Others (specify)

√  Production

Marketing

Service

Others (specify)

What product/service is the 
cooperative going to provide?

Production of cassava chips

Why will customers buy your 
products or use your services?

We can deliver regular supplies of high 
quality cassava chips at a competitive 
price. Our chips will be produced under 
safe and hygienic conditions

The cooperative will also advocate for 
decent and safe working conditions not 
only in its processing plant but also 
among its suppliers

Markets

Who will be your customers? The cassava chips will be sold to feed 
companies located within the region. 
To minimize risk, we will forge a supply 
agreement with two to three feed 
companies

Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Informaţie de fond 

Denumirea cooperativei Cooperativa de producere a maniocului 
XYZ

Adresa (Denumirea străzii, oraşului, ţării) 

Date de contact (Numele managerului şi telefonul)

Numărul şi tipul membrilor 200 fermieri  (denumirea regiunii/zonei)

Scopul/Obiectivul cooperativei 

Care sunt obiectivele 
cooperativei care se 
formează? 
Sfat 
Revedeţi Modulul 1  Start.
COOP 

A reduce pierderile post recoltare şi a 
se angaja în activităţi suplimentare 
de creştere a valorii prin producerea 
chipsurilor de manioc folosind tehnologii 
moderne în condiţii de lucru sigure  şi 
igienice

Ce doreşte grupul 
să realizeze lucrând 
împreună? 

Creşterea venitului 
Acces la pieţe mai mari şi mai lucrative 
Locuri de muncă stabile pentru membrii 
familiilor inclusiv accesul la asigurarea 
socială.  
Access la sistemul de aprovizionare cu 
apă. 

Produse şi/sau servicii 

Tipul cooperativei 
Bifaţi dacă e aplicabil 

✓✓ Producere 
Marketing
Servicii
Alte (specificaţi)

Producere 
Marketing
Service
Alte (specificaţi)

Ce produs / serviciu 
va produce/presta 
cooperativa?

Producerea chipsurilor de manioc  

Cine vor fi clienţii care vor 
cumpăra produsele sau vor 
folosi serviciile dvs.? 

Putem livra regulat chipsuri de manioc 
de calitate înaltă la preţuri competitive. 
Chipsurile noastre se vor produce în 
condiţii de igienă strictă şi securitate a 
muncii.  
Cooperativa va susţine condiţiile de lucru 
decente şi sigure nu doar la fabrica sa dar 
şi în rândurile furnizorilor săi.  

Pieţe 

Cine vor fi clienţii dvs.? Chipsurile de manioc se vor vinde 
companiilor alimentare din regiune. 
Pentru a minimiza riscul vom elabora 
un acord de livrare cu 2 -3 companii 
alimentare. 

Carolina
Cross-Out

Carolina
Inserted Text
De ce clientii ar cumpara produsul sau serviciile dvs.
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SESSION 3: 
MARKETING PLAN 

Session Overview

This section of the plan provides the description of the products and/or services 
with emphasis on the value that you would be providing to your customers. It 
also presents a summary of the results of your market analysis (conducted as 
part of your feasibility study) with a focus on the market opportunities for your 
products and/or services. You will then describe your strategies on how you will 
reach your target customers and differentiate your business from competitors. 

Activity 3A: 
Product and/or service description

The product and service description describes the features of your product or service, the unique 
selling points offered by your product or service, and how your product or service satisfies client 
needs and expectations. 

This is a group activity. An example is provided in each step to guide you. Perform each step as it is 
read. 

5 minutes

30 minutes

SESSION 1: BUSINESS PLAN
1A. Structure of a basic business plan
SESSION 2: BUSINESS PROFILE
2A. Writing your business profile
SESSION 3: MARKETING PLAN
3A. Product and/or service description
3B: Market description
3C: Marketing strategy
SESSION 4: OPERATIONS PLAN
4A: Physical resources: 
 facilities and equipment
4B. Work process and system
4C.  Cooperative principles and 

operations
SESSION 5: RISK MANAGEMENT
5A.  Identifying risks and mitigation 

measures
SESSION 6: MANAGEMENT PLAN 
6A: Preparing your organization chart 
6B: Job description 
SESSION 7: FINANCIAL PLAN 
7A: Preparing your income statement 
7B. Preparing your cash flow projection 
7C: Preparing your balance sheet 
SESSION 8: EXECUTIVE SUMMARY 
8A: Writing the executive summary

YOUR
BUSINESS
PLAN

SESIUNEA 3: 
PLANUL DE MARKETING

Prezentare generală a sesiunii 

Această secţiune a planului prezintă descrierea produselor sau/şi a serviciilor 
cu accentul pe valoarea pe care o veţi oferi clienţilor.  La fel, se prezintă 
un rezumat a rezultatelor analizei pieţei (efectuată ca parte a studiului de 
fezabilitate) cu accentul pe oportunităţile pe piaţă a produsului/serviciului dvs.  
Apoi veţi descrie strategiile referitoare la modul în care veţi ajunge la clienţii 
dvs. ţintă şi veţi diferenţia afacerea dvs. de alţi competitori.

Activitatea 3A: 
Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

Descrierea produsului şi serviciului include caracteristicile produsului/serviciului dvs. punctele de 
vânzare ale produsului sau serviciului şi în ce mod serviciul sau produsul satisface cerinţele sau 
aşteptările clientului.

Aceasta este o activitate în grup.  Se prezintă câte un exemplu la fiecare pas, pentru a vă ghida.  Faceţi 
fiecare pas, după ce citiţi textul.

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA  2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  
SESIUNEA  4: PLANUL DVS.DE 

OPERAŢIUNI  
4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT  

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 
7C:	Pregătirea bilanţului contabil  

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

30 minute
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Steps

 20 minutes

Example: XYZ Cassava Farmers Cooperative

You will produce high quality peeled and unpeeled cassava chips. The peeled cassava chips will only 
be offered during the 2nd year to give the cooperative time to raise money for a mechanical peeler.
Key features of your cassava chips are described below. 

Parameter Description

Raw Material: Fresh Cassava Tubers

Maturity 10 to 12 month production

Freshness Newly harvested; not more than 1 year old

Appearance No evidence of pest infestation
No rotten or damaged parts

Cassava Chips

Moisture Content 12% to 14% - tested via a tester

Appearance and colour Cream to light brown
No evidence of pest infestation
No rotten or damaged parts
No soil or mud

Chip size Not more than ¼ inch thick 

Odour No fermented odour or bad smell

Texture Brittle and easily cracks when crushed

Packaging 50 kilogram sack; clean sack – not used for ingredients that 
could affect food safety

Production Volume 1,800 MT per year

Product Uses Ingredient for all types of livestock and farmed fish feed

PRODUCT DESCRIPTION

STEP 1

We only use 10-12 month old cassava tubers. 
The tubers are processed not more than 24 hours 
after delivery to avoid contamination.

Chips are ¼ inch thick for 
quick drying.

OUR PRODUCTS PRODUCTS SPECIFICATION

Unpeeled Cassava Chips

Peeled Cassava Chips Packed in clean 50 kg sackMoisture content of 12% to 14%

Paşi

Exemplu: Cooperativa de producere a maniocului XYZ

Veţi produce chipsuri de manioc de calitate înaltă, curăţaţi şi necurăţaţi.  Chipsurile de manioc curăţat se 
vor produce în anul al doilea astfel ca cooperativa să adune bani pentru a procura o maşină mecanică de 
curăţat manioc.  Caracteristicile principale ale chipsurilor de manioc sunt descrise mai jos. 

Parametri Descriere 
Materia primă: tuberculi proaspeţi de manioc 
Maturitatea Produse de 10 -12 luni
Prospeţimea Recent recoltate; nu mai mult de un an în urmă 
Aspectul Lipsa evidenţei de infestare de dăunători 

Lipsa părţilor stricate sau vătămate 
Chipsuri de manioc 
Conţinutul umidităţii 12% - 14% - testate de un  tester
Aspectul şi culoarea Bej până la cafeniu deschis 

Lipsa evidenţei de infestare de dăunători 
Lipsa părţilor stricate sau vătămate 
Lipsa urmelor de sol sau glod 

Dimensiunea chipsurilor Nu mai mare de  ¼ inci în grosime 
Mirosul Lipsa mirosului de fermentare 
Textura Fragilă şi crăpată uşor la strivire 
Ambalarea Saci de 50 kg; saci curaţi - ne folosiţi pentru ingrediente care 

ar putea afecta siguranţa alimentelor.  
Volumul de producere 1,800 TM per an 
Folosirea produsului Ingredient pentru toate tipurile de animale şi hrană pentru 

peştele din crescătorii 

PASUL 1 (20 minute)

PRODUSUL NOSTRU SPECIFICAŢIA PRODUSULUI DESCRIEREA PRODUSULUI

Chipsuri de manioc 
necurăţate

Chipsuri de manioc 
curăţate

Ambalaţi în saci curaţi de 
50 kg.

Conținut de umiditate între 12% 
și 14%

Chipsurile au grosimea 
de 1/4 inci pentru a se 
usca mai repede

Folosim tubercule de manioc doar de 10 
-12 luni.  Tuberculii se prelucrează nu mai 
târziu de 24 ore după primire pentru a 
evita contaminarea.
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Descrierea produsului și/sau serviciului dvs. 

Folosiţi întrebările pentru a descrie produsul/serviciul.  Dacă aveţi câteva produse sau servicii, descrieţi 
numai unul. Veţi finaliza descrierea altor produse sau servicii când vă veţi întâlni din nou pentru a 
finaliza planul de afaceri.  

a)	 Care este produsul sau serviciul cooperativei dvs.?

b)	 Care sunt caracteristicile principale ale produsului sau serviciului dvs.? 

c)	 Ce volum planificaţi să produceţi peste o lună sau un an?

d)	 Care sunt utilizările principale ale produsului sau serviciului dvs.? 

Ce ar face produsul dvs. mai bun decât cel deja existent pe piaţă? 

Exemplu: Cooperativa de producere a maniocului

După ce veţi răspunde la întrebările de mai jos, imaginaţi-vă că sunteţi la o întâlnire cu un potenţial 
cumpărător şi doriţi să-l convingeţi să cumpere de la cooperativa dvs.

Ce ar face mai bun produsul sau serviciul dvs. decât cel deja existent pe piaţă? 

PASUL 2 (10 minute)

Tuberculi proaspeţi 
fără compuşi chimici: 
Tuberculii sunt 
cultivaţi în ferme care 
respectă Practicile 
Bune Agricole şi sunt 
în apropierea fabricii.

Chipsurile sunt de 
calitate înaltă la preţuri 
competitive: producere 
semi-mecanizată sub un 
control strict al calităţii.

Chipsuri curate şi 
sigure:  Chipsurile 
noastre vor fi uscate 
pe platforme ridicate.

Lucru în siguranţă, 
lucrători productivi şi 
satisfăcuţi: Coop asigură 
siguranţa la fiecare pas al 
operaţiunilor de producere.
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Activity 3B: 
Market description

The market description explains who your target customers are and why you chose this market. You 
should also clearly state why your target customers need the product or service you are planning to 
sell. An analysis of your competitors should also be presented. 

• When targeting your customers, think of both women and men equally

•  Women are very likely to be among your target customers. They are often not only bread winners 
but in some cases the main bread winners

•  Think of the particular needs your potential women customers may have and how your product or 
service could meet those needs 

To facilitate the writing of the market description, as a group answer the guide questions in Column 1. 
Sample answers are provided in Column 2 for your reference. You can also refer to your outputs in 
the Market Analysis session of Module 2. 

Column 1
Guide Question

Column 2
Example: Cassava Farmers Coop

Column 3
Your Answer

Who are the possible 
customers?

Indicate the different 
types of customers or 
users of your product or 
service

Feed mills: about 1,730 nationwide

Bioethanol companies: 
2 companies; start-up phase

Brewery: only 1 company so far using cassava 
chips

Flour companies: only small portion of 
production devoted to cassava flour

Snack food processors: generally micro 
companies

Export market with China as the largest 
importer

Among all the possible 
customers you have 
identified, which type of 
customers or segment 
will your cooperative 
focus on?

Feed mills

Why did you choose to 
focus on this market 
segment?

The top 5 feed mills have facilities in 
the region which are accessible to the 
cooperative

There is a guaranteed market and floor price 
via supply agreement

Companies also offer advance payment and 
provide assistance to suppliers

30 minutes

Activitatea 3B: 
Descrierea pieţei

Descrierea pieţei explică cine sunt clienţi ţintă şi de ce aţi ales această piaţă.  Trebuie să indicaţi 
clar de ce clienţii ţintă au nevoie de produsul sau serviciul dvs.  Va trebui să prezentaţi o analiză a 
competitorilor.

yy La ţintuirea clienţilor, gândiţi vă la ambele sexe - femei şi bărbaţi.
yy Femeile , probabil for fi printre clienţii ţintă.  Ele nu întotdeauna câştigă, dar deseori sunt printre 

câştigători.
yy Gândiţi-vă la necesităţile clienţilor potenţiali femei, care ar putea fi interesate de produsul dvs.,  

pentru a satisface cerinţele lor.

Pentru  facilita elaborarea descrierii pieţei, în grup, răspundeţi la întrebările din coloana 1.  Modele 
de răspunsuri sunt prezentate în coloana 2.  La fel, vă puteţi referi la sesiunea de analiză a pieţei din 
Modulul 2.

Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Coop de producere a maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Cine sunt eventualii 
clienţi? 

Indicaţi diferite tipuri de 
clienţi sau utilizatori ai 
produsului sau serviciului 

Mori de furaje:  1,730 în toată ţara 

Companii Bioetanol: 2 companii;  faza start-
up 

Berării: doar o companie foloseşte chipsuri 
de manioc 

Companii care produc făină: doar o parte 
mică care produce făină de manioc 

Procesatori de gustări: în general,  micro 
companii

Piaţa de export cu China - cel mai mare 
importator 

Printre clienţii posibili 
identificaţi, pe care tip 
de clienţi sau segment 
se va concentra 
cooperativa dvs.?  

Mori de furaje

Ce aţi ales pentru a 
vă concentra pe acest 
segment de piaţă?  

Cele 5 mori de furaje  au destule capacităţi 
accesibile şi pentru cooperativă 

Există piaţă garantată şi preţ la făină în baza 
unui acord semnat 

Companiile oferă plată preliminară şi acordă 
ajutor furnizorilor 

30 minute

Carolina
Highlight
De ce
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Column 1
Guide Question

Column 2
Example: Cassava Farmers Coop

Column 3
Your Answer

Why do your target 
customers need your 
product or service? 

What specific need in 
your target market will 
the product or service 
address?

There is a lack of supply of cassava chips. 
Feed mills currently operating at 60% of 
production capacity

Quality of existing supply of chips is of 
inconsistent quality --- high moisture content 
and not compliant with food safety standards

We will also be able to cater to demand for 
cassava chips produced from chemical free 
tubers. Feed companies are expanding their 
production of natural feed to cater to growing 
demand from livestock raisers

Who are your 
competitors?

Direct competitors are the assemblers who 
collect tubers from their own farms and from 
farmers. They process the tubers into cassava 
chips

How can you compete 
with your competitors?

We grow, process, and sell the product. We 
are, thus, our own suppliers. Although assem-
blers have their own farms, they depend on 
farmers who are willing to sell to them. Most 
of their suppliers only harvest once a year. 
In our proposed production system, we will 
promote modular plots and natural farming 
among our members so that we will have a 
year-round supply and chemical free tubers

Assemblers do not invest in technology and 
upgrading. Their chips are generally Class B 
and Class C. We will produce Class A chips

What is the estimated 
demand for your product 
or service?

In the region, total demand is about 200,000 
MT per year. The supply gap is about 50,000 
MT annually

What percentage of the 
market do you hope to 
penetrate?

Projected annual production volume of 
cooperative: 1,800 MT

This is about 1% of total demand. The 
cooperative will fill up about 4% of current 
supply gap

How can you increase 
your market share over 
time?

Members have to increase farm productivity. 
Current yield is only about 70% of optimum 
yield

We need to improve both farm and processing 
productivity so as to be competitive with 
imported cassava chips

We also have to increase our production 
capacity for chips

Is your market likely to 
grow? How much?

The market for cassava chips especially 
for feed mill is expected to grow due to an 
increase in livestock population. The market 
is expected to grow by 5% per year based on 
interviews with feed mills within our region

Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Coop de producere a maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Dece clienţii dvs. ţintă 
au nevoie de produsul/ 
serviciul dvs.? 

Care necesitate specifică 
pe piaţa ţintă se va 
acoperi de produsul /
serviciul dvs.?  

Lipseşte livrarea chipsurilor de manioc.  
Morile alimentare operează la nivel de 60% 
din capacitatea lor de producere.  

Calitatea livrărilor existente de chipsuri 
---  conţinut înalt de umiditate şi 
necorespunderea standardelor de siguranţă 

Am putea amplifica cererea de chipsuri de 
manioc produşi din tuberculi fără adausuri 
chimice.  Companiile alimentare explică 
producerea de hrană naturală pentru a 
satisface cererea crescândă a crescătorilor 
de animale.  

Cine sunt competitorii 
dvs.? 

Concurenţi direcţi sunt persoanele care 
culeg tuberculii proprii şi de la alţi fermieri.  
Ei procesează tuberculii şi produc chipsuri 
de manioc

În ce mod aţi putea 
concura cu competitorii 
dvs.?

Noi creştem, prelucrăm şi vindem produsul. 
Noi suntem furnizorii noştri.  Deşi asamblorii 
au ferme proprii , ei depind de fermieri, 
dacă aceştia vor să le vândă lor produsul.   
Majoritatea furnizorilor strâng recolta o 
dată pe an. În sistemul nostru de producere, 
noi vom promova terenuri modulare şi 
fermeritul natural şi astfel vom avea 
livrări pe parcursul anului şi tuberculi fără 
adausuri chimice.

Asamblorii nu investesc în tehnologii noi.  
Chipsurile lor sunt de categoria B şi C.  Noi 
vom produce chipsuri de categoria A.  

Care este cererea 
estimată de produsul/
serviciul dvs.?

În regiune, cererea totală este de 200,000 
TM per an.  Cererea nesatisfăcută este de 
50,000 TM anual.

Care este cota pieţei pe 
care doriţi s-o cuceriţi?

Volumul anual estimat de producere a 
cooperativei: 1,800 TM

Asta este 1% din cererea totală.  Cooperativa 
va acoperi 4% din cererea actuală 
nesatisfăcută.  

Cum aţi putea mări 
partea dvs. de piaţă în 
viitor? 

Membrii vor trebui să mărească 
productivitatea fermei.  Recolta actuală este 
de 70% din recolta optimă.  

Trebuie să îmbunătăţim atât ferma cât şi 
procesarea astfel ca să devenim competitivi 
cu chipsurile de manioc.  

Trebuie să ne mărim capacităţile de 
producere a chipsurilor.  

Piaţa dvs. va creşte? Cât 
de mult? 

Piaţa chipsurilor de manioc îndeosebi 
pentru morile de furaje va creşte din cauza 
creşterii șeptelului. Piaţa va creşte cu 5% pe 
an, date bazate pe interviurile cu morile de 
furaje din regiune.   
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Activity 3C: 
Marketing strategy 

You have identified your markets and products or services. It is clear that the markets and products 
or services you have chosen can help to address your common objectives. In this activity, you will 
define how you are going to get your customers to buy your products and/or use your services. 

This is a group activity. Everybody should share their ideas and listen to each other.

Steps

 15 minutes

The development of a promotion strategy involves thinking about how you can inform your customers 
about your products or services and influence them to buy from you. Read the question (Column 1) 
and the example (Column 2), share ideas, and write your answer (Column 3).

•  When promoting and selling your products, think of channels that could easily reach potential 
women customers. For example, you can consider implementing your promotional activities in 
places you know women gather

•  You may want to think carefully on the promotional message to use, it should show how the 
product or service could respond to the needs of potential women customers

Promotion strategy: 
How your target customers will know about your product or service 

40 minutes

STEP 1

Visit to prospective buyers Text messages/social media Trade fair participation Advertisement

Activitatea 3C: 
Strategia de marketing 

Aţi identificat pieţele, produsele sau serviciile.  Este clar că piaţa, produsele sau serviciile alese vă pot 
ajuta să definiţi obiectivele comune.  În această activitate veţi explica cum veţi găsi clienţii care vor 
cumpăra produsele /serviciile dvs. 

Aceasta este o activitate în grup.  Fiecare îşi va expune ideile şi îi va asculta pe ceilalţi.  

Paşi

Strategia de promovare: 
În ce mod veţi ţinti clienţii produsului/serviciilor dvs. 

Vizitarea cumpărătorilor de 
perspectivă.

Mesaje /media socială Participarea la târguri Publicitate

Elaborarea strategiei de promovare include ideile despre modul în care veţi informa clienţii despre 
produsul dvs. şi îi veţi influenţa să procure de la dvs. Citiţi întrebarea (Coloana 1) şi exemplul (Coloana 2), 
faceţi schimb de idei şi scrieţi răspunsul dvs. (Coloana 3).

yy La promovarea şi vânzarea produselor gândiţi-vă la canalele prin care aţi putea ajunge la po-
tenţialii clienţi - femei. De exemplu, veţi putea organiza activităţile de promovare în locurile 
unde se adună femeile.
yy Aţi putea dori să vă gândiţi mai bine la mesajul promoţional pe care îl veţi folosi, acesta va 

trebui să arate în ce mod produsul  va putea răspunde nevoilor potenţialilor clienţi femei.

40 minute

PASUL 1 (15 minute)
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Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Cooperativa de producere a 

maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Cum veţi informa 
potenţialii clienţi ţintă 
despre produsul sau 
serviciile cooperativei? 

Ne vom întâlni cu potenţialii clienţi şi le 
vom  înmâna pliante cu profilul nostru. Îi 
vom invita să viziteze fermele noastre şi 
să se întâlnească cu membrii cooperativei, 
precum şi să viziteze fabrica de procesare 
pentru a câştiga încredere. 

Care vor fi mesajele 
principale pe care le veţi 
comunica în activităţile 
de promovare?

Folosirea chipsurilor noastre va ajuta 
morile de furaje să producă hrană mai 
bună pentru animale.

Putem ajuta morile de furaje să penetreze 
pe piaţa de produse alimentare naturale 
cu tuberculii noştri fără adausuri chimice.  

Cu 200 membri ai cooperativei care 
adoptă fermeritul modular, cumpărătorii 
noştri vor fi asiguraţi că vor avea livrări 
stabile pe parcursul întregului an.   

Strategia de distribuire: 
cum va ajunge produsul dvs. la clienţii ţintă

În acest pas, descrieţi cum veţi pune la dispoziţia clienţilor ţintă produsul sau serviciul dvs. răspunzând 
la întrebările din coloana 1.  Citiţi exemplele din coloana 2 pentru a avea unele idei cum să răspundeţi la 
întrebare,  Scrieţi răspunsurile în coloana 3.   

PASUL 2 (10 minute)

INTERMEDIAR

Distribuire indirectă

Distribuire directă

COOPERATIVA CLIENT ŢINTĂ

Relaţii între cooperativă şi cumpărător

E doar 0,08 USD 
per kg. 

Ne-am înţeles ... 
Vom pregăti acordul de 

marketing

Cooperativa noastră livrează 
2500 tone pe lună.  Dar noi 

dorim un preţ garantat.
OK voi lua 5 kg 

Tranzacţie pe loc Cu acord contractual între cumpărător şi vânzător
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•  In some cases your products or services could be used by women but they are not accessible to  
them. In such instances, you may want to think creatively of how to make them accessible

•   For example, you may want to consider a home/workplace delivery or arrange pick-up points next 
to places where women regularly go such as schools, community centers, health clinics, etc. 

•  You may also want to consider establishing flexible payments for your products or services

Column 1
Guide Question

Column 2
Example: Cassava Farmers Coop

Column 3
Your Answer

How is your product or 
service going to get to the 
customer?

Describe how your 
produce will be sold – 
whether directly to your 
target customers, via 
intermediaries, etc.

The cooperative will sell directly to the three 
feed mills in the region. The three feed mills 
are less than 30 miles from the proposed 
location of our processing plant. We will rent 
a truck to deliver the chips

What is the contractual 
relationship between 
you and your target 
customers?

The cooperative will sign a non-exclusive 
marketing contract with the three feed mills. 
The contracts provide a guaranteed floor price 
and an advance payment of 20% to 30% of 
agreed volume for delivery. We will deliver the 
chips every month

 15 minutes

Pricing strategy involves determining how you will price your product or service. Work together to 
answer the guide questions. 

STEP 3

Pricing strategy

INTERNAL
FACTORS

Costs

Marketing 
Strategy

Marketing
Objectives

EXTERNAL
FACTORS

Supply and
Demand

Competition

Consumer
perception of

price and value

Government,
etc.

PRICING
STRATEGY

Buy now … Introducto-
ry price of US$ 2. The 

price will surely increase 
next month

I sold it at US$ 1.50 per kilo 
to cover all costs + mark-up of 
25%. Supply is also limited. 

Only US$ 0.12 per kilo

Competition Pricing

Cost Plus Pricing

Market Penetration 
Pricing

Hmm... I can give it to 
you for US$ 0.10 if you 

buy 2 kilos

yy În unele cazuri produsul sau serviciile dvs. vor fi folosite de femei dar nu vor fi accesibile pentru 
ele.  În astfel de situaţii, gândiţi-vă  creativ cum le-aţi putea face accesibile. 
yy De exemplu, aţi putea dori să examinaţi livrarea acasă/ la locul de muncă sau să organizaţi punc-

te de colectare în locurile unde merg regulat femeile: şcoli, centre comunitare, spitale, centre 
medicale, etc. . 
yy La fel, aţi putea examina posibilitatea de stabilire a plăţilor flexibile pentru produsul sau 

serviciul dvs.

Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Cooperativa de producere a 

maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Cum va ajunge produsul sau 
serviciul dvs. la client. 

Descrieţi cum veţi vinde 
produsul dvs. - direct clienţilor 
ţintă, prin intermediari, etc.

Cooperativa ca vinde direct către trei 
mori de furaje din regiune.  Aceste 
trei mori de furaje  sunt la distanţă de 
30 mile de la locaţia propusă pentru 
fabrica de procesare. Vom închiria un 
camion pentru livrarea chipsurilor. 

Care este relaţia contractuală 
între dvs. şi clienţii ţintă?

Cooperativa va semna un acord ne-
exclusiv de marketing cu aceste trei 
mori de furaje.   Contractul va prevedea 
un preţ garantat şi o plată în avans de  
20% -  30% din volumul livrării. Vom 
livra chipsuri în fiecare lună.  

Strategia de stabilire a preţurilor

Strategia de stabilire a preţului implică determinarea modului prin care dvs. veţi stabili preţul produsului 
sau a serviciului dvs.

PASUL 3 (15 minute)

FACTORI 
INTERNI

Costuri

Strategia de 
marketing

Obiectivele 
marketingului

FACTORI 
EXTERNI

Aprovizionarea 
și cererea

Competiție

Percepția 
prețului și a 

valorii de către 
consumator

Guvernarea, etc.

STRATEGIA 
DE STABILIRE 

A PREŢURILOR

Hmmm.... eu pot să ţi-l dau 
la preţul de USD 0.10 dacă 

cumperi 2kg

Am vândut cu USD 1.50 per kg 
pentru a-mi acoperi cheltuielile plus 
limita de 25%. Livrarea este limitată.

Doar USD 0.12 per kg

Cumpără acum.... preţul de 
început este USD 2.  Preţul va 

creşte în luna următoare.

Penetrarea pieţei

Costul plus stabilirea preţului

Stabilirea preţului
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Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Cooperativa de producere a 

maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Cum veţi stabili preţul 
produsului sau a 
serviciului dvs.? 

Vom negocia cu cumpărătorii un preţ 
garantat  care va acoperi toate cheltuielile 
şi o limită de cel puţin 15%. Dacă preţul 
predominant pe piaţă la momentul livrării 
va fi  mai mare decât preţul convenit, 
cooperativa va obţine un preţ mai bun.

Morile de furaje stabilesc preţul chipsurilor 
de manioc în dependenţă de volum şi 
calitate. Chipsurile cu umiditatea mai mare 
de 14% primesc o reducere a preţului de 
cumpărare.  Pentru a obţine o valoare 
optimă a produselor, cooperativa va lucra 
la mărirea volumului producţiei astfel ca 
să devină eligibilă pentru stimulentele 
acordate de morile de furaje  celor care pot 
livra cantităţi mari pe lună. Vom asigura 
livrarea chipsurilor de categoria A.

În ce mod stabilirea 
preţului produsului 
sau serviciului poate fi 
comparată cu preţul de 
piaţă a produselor sau 
serviciilor similare? 

Acest lucru nu se aplică de noi.  Morile 
de furaje stabilesc preţul în baza 
livrărilor disponibile de manioc şi a 
materialelor alternative ca grânele.  Pentru 
ca cooperativa noastră să fie viabilă, 
vom investi permanent în creşterea 
productivităţii, micşorarea costurilor 
de producţie atât a maniocului cât şi 
chipsurilor. 
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SESIUNEA 4: 
PLANUL DE OPERAŢIUNI

Prezentare generală a sesiunii

Planul de operaţiuni descrie în ce mod veţi confecţiona produsul sau veţi 
livra serviciul.  La fel, planul include detalii cu privire la localul fizic, încăperi, 
echipament ce va fi necesar pentru confecționarea produsului sau livrarea 
serviciului.  În plus, planul de operaţiuni expune în ce mod se va asigura 
calitatea produsului sau a serviciului, productivitatea şi siguranţa tuturor 
operaţiunilor.  Cea mai mare parte a informaţiei de care aveţi nevoie o puteţi 
găsi în Modulul 2.  

Activitatea 4A: 
Resurse fizice: 
clădiri şi echipamente 

Resursele fizice includ pământul, clădirea şi alte încăperi, echipamentul, maşinile.  Acestea sunt active 
tangibile pe care cooperativa le va folosi pentru confecţionarea produsului sau livrarea serviciului. 

Când discutaţi despre local, ar trebui să vă gândiţi la accesul fizic pentru membrii cooperativei - 
femei:

yy vor avea femeile acces liber la clădirea cooperativei şi alte încăperi? 
yy vor putea ele intra în încăpere fără dificultăţi?  
yy aceste încăperi vor avea locuri speciale pentru femei?

Efectuaţi paşii împreună.  Ascultaţi toate ideile membrilor grupului dvs.

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA  1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA  2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL DVS.DE 
OPERAŢIUNI

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  
SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 

RISCULUI
5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 

de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT  

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 7C: Pregătirea bilanţului 
contabil

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

25 minute
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Locul: unde va fi plasată cooperativa

Citiţi întrebările din Coloana 1 şi exemplele din Coloana 2, şi scrieţi răspunsul în coloana 3.

Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Cooperativa de producere a 

maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Unde va fi locaţia afacerii? Afacerea se va afla în (denumirea regiunii), 
care este cel mai mare producător de 
manioc din ţară.

Care sunt avantajele şi 
dezavantajele acestei 
locaţii? 

Locaţia propusă este aproape de fermele 
de manioc şi potenţialii cumpărători.  
Locaţia este accesibilă pentru vehicule cu 
patru roţi.  Acest spaţiu  este conectat la 
linia de electricitate.  Furnizarea cu apă 
este suficientă.  Locaţia propusă nu este în 
pericol de inundaţii.  Nu este nici un risc 
pentru femei de  a accesa această zonă.   

Însă, în zonă nu este linie telefonică sau 
conexiune la internet.  Oricum, legătura se 
poate face prin telefon mobil.  

PASUL 1 10 minute

Consideraţiuni de bază la alegerea locaţiei

Electricitate, aprovizionarea cu 
energie electrică

Capacităţi de 
comunicare

Loc accesibil, lângă 
cumpărători şi furnizori

Permis conform 
legii

Aprovizionarea  
cu apă



9898

 15 minutes

You will identify the equipment and facilities that the cooperative will need and how the group plans 
to acquire these. By now, the group should have already validated whether the planned mode of 
acquisition identified during the feasibility study is feasible. Remember, you can also make use of 
existing assets and facilities of members to lower investment cost.

Example: Cassava Farmers Cooperative

Equipment/Facility Description How Coop will Acquire

Land 250 square meters Member will allow coop to use her land

Building 150 square meters; design and layout will 
be compliant with Good Manufacturing 
Practices

Fundraising 

Open working area About 50 square meters; for manual 
chipping

To be constructed; materials will be 
donated by members

Slicing machine 2 units Purchase

Weighing machine 2 units Purchase

Moisture tester 1 unit Purchase

Raised platforms For drying of chips Construction; materials will be donated 
by members

Stainless washing vats 2 units Purchase

Truck For delivery of chips Rental

STEP 2

Physical resources:  
Facilities and equipment needed to produce product or provide service

Ok. I will ask the 
carpenters to give 

a quotation for 
both the shed and 

storage area.

We need an open working 
area for the manual 

chipping. The cyanide 
that is released during the 

cutting is harmful.

Resurse fizice: 
facilităţile şi echipamentele necesare pentru produse şi servicii

Veţi identifica echipamentul şi clădirile care sunt necesare cooperativei şi în ce mod grupul planifică să 
le achiziţioneze.  Până acum, grupul ar fi trebuit să valideze dacă modalitatea planificată de achiziţie în 
cadrul studiului de fezabilitate este oportună.  Reţineţi, puteţi folosi activele şi clădirile existente ale 
membrilor pentru a diminua costurile investiţiei.  

Exemplu:  Cooperativa de producere a maniocului 

Echipament /clădire  Descriere Cum va achiziţiona cooperativa aceste 
materiale 

Pământ 250 metri pătraţi Membrii vor permite folosirea 
pământului lor 

Clădire 150 metri pătraţi; designul şi schema va 
fi în conformitate cu Practicile Bune de 
Manufactură 

Ridicarea de fonduri  

Spaţiu de lucru deschis Circa 50 metri pătraţi; pentru tăierea  
manuală 

Se va construi; materialele vor fi donate 
de membri 

Maşină de feliat  2 unităţi  Cumpărare 

Cântar 2 unităţi Cumpărare

Tester de umiditate 1 unitate Cumpărare

Platforme ridicate Pentru prăjirea chipsurilor Construcţii; materialele vor fi donate de 
membri  

Cuve de spălat 
inoxidabile 

2 unităţi Cumpărare 

Camion Pentru livrarea chipsurilor Arenda

PASUL 2 (15 minute)

Ne trebuie un spaţiu de 
lucru pentru tăierea manuală 

a chipsurilor. Cianura care 
se elimină la tăiere este 

dăunătoare. 

OK. Voi ruga 
lemnarii să 

prezinte propuneri 
pentru un şopron şi 

zona de păstrare.
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Completaţi tabelul de mai jos cu datele despre cooperativa dvs. 

Echipament /clădire  Descriere 
Cum va achiziţiona 
cooperativa aceste 

materiale 
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Activity 4B: 
Work process and system

This part of the Operations Plan will describe how the business will be operated from sourcing of 
inputs to after sales services. The process will vary depending on your business. You will also need 
to show how you will ensure product or service quality and the health and safety of workers.

•  You may want to consider products or services delivered by both men and women

•  Women should be given the same opportunities as men to become suppliers to the cooperative 

•  The decision for choosing suppliers should be made based on the quality of products and ser-
vices and not on the gender of the supplier

•  The cooperative may also want to develop a policy for gender sensitive procurement

Work together to complete each of the steps outlined below. Use the examples and illustrations as 
your guide in answering the questions. 

Steps

 (15 minutes)

Column 1
Guide Question

Column 2
Example: Cassava Farmers Coop

Column 3
Your Answer

What are the key inputs/ 
raw materials needed to 
produce the product or 
service? How many do 
you need per month?

Fresh cassava tubers – 375 MT per month

STEP 1

40 minutes

Procurement of inputs/raw materials needed to produce product or service

Promotional campaign to recruit suppliers
Training of suppliers 

Receiving, quality inspection, 
and sorting

Weighing and
payment

Activitatea 4B: 
Procesul şi sistemul de lucru 

Această parte a Planului de operaţiuni descrie în ce mod va funcţiona afacerea începând de la 
identificarea sursei materialelor până la serviciile de vânzare.   Procesul va varia în dependenţă de 
afacere. La fel, va fi necesar să asiguraţi calitatea produsului şi sănătatea şi siguranţa lucrătorilor. 

yy Aţi putea dori ca produsele dvs. să fie livrate atât de bărbaţi cât şi de femei.
yy Femeile vor trebui să aibă aceleaşi oportunităţi ca bărbaţii de a deveni furnizori ai companiei. 
yy Decizia de alegere a furnizorilor  se va face în baza calităţii produselor şi serviciilor şi nu în baza 

genului furnizorului. 
yy Cooperativa ar putea dori să promoveze o politică de procurări sensibilă la chestiunile de egalita-

te gender.

Lucraţi împreună şi completaţi fiecare pas de mai jos.  Folosiţi exemplele ca referinţă în răspunsurile dvs.

Paşi

Procurarea materialelor/materiei prime necesare pentru produs/serviciu

Campanie promoţională de recrutare 
a furnizorilor. Instruirea furnizorilor

Primirea, inspectarea calităţii şi 
sortarea

Cântărirea şi plata

Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Cooperativa de producere a 

maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

Care sunt materialele/ 
materia primă 
principală, necesare 
pentru realizarea 
produsului/ serviciului? 
De câte tone aveţi 
nevoie pe lună? 

Tuberculi proaspeţi de manioc – 375 tone 
metrice pe lună 

40 minute

PASUL 1 (15 minute)
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Coloana 1 
Întrebare 

Coloana 2 
Exemplu: Cooperativa de producere a 

maniocului 

Coloana 3 
Răspunsul dvs. 

De unde veţi lua aceste 
materiale? 

De la membri şi ne membri ai cooperativei 

Cum veţi asigura 
furnizarea adecvată 
a materiei prime 
necesare? 

Se va cere ca membrii să aloce 60% din 
recoltă cooperativei  
Cooperativa va efectua campanii 
promoţionale pentru a atrage producătorii de 
manioc  să livreze către fabrică şi eventual să 
devină membri ai cooperativei.
Vom promova fermeritul modular.  Vom 
efectua instruiri pentru a ajuta fermierii să-şi 
îmbunătăţească productivitatea şi să respecte 
standardele de calitate. 

Care sunt cerinţele 
principale faţă de un 
furnizor?  

Folosirea la zero sau un volum minim a 
substanțelor chimice; Maniocul fără adausuri 
chimice va trebui etichetat corespunzător.
Lipsa totală a muncii copiilor la fermă. 
Respectarea siguranţei la locul de muncă.

Care sunt condiţiile de 
plată şi dacă membrii 
se bucură de un preţ 
avanatjat ?

Membrii au un preţ garantat de  USD 0.05 
per kg. Dacă preţul de piaţă este mai mare de 
USD 0.05 la momentul livrării, membrii vor 
primi un preţ mai mare.  Ne-membrii vor primi 
un preţ care se va baza pe preţul predominant 
pe piaţă.  
Reducerea preţului cu  10% se va aplica faţă 
de tuberculii imaturi. 
Numerar la livrare.

Procesul de lucru/producere

PASUL 2 (25 minute)

Curăţarea şi spălarea tuberculilor

Tăierea manuală

Testarea umidităţii

Uscarea chipsurilor

Ambalarea şi păstrarea 
chipsurilor

livrarea chipsurilor
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Illustration by: Esteban Idrovo

In Column 1, list the key activities involved in making the product or delivering the service. 
In Column 2, identify the key measures to ensure product quality and workers’ safety. 
In Column 3, identify the profile of people needed to perform the activity.

Example: Cassava Farmers Cooperative

Activity Measures to ensure quality and safety Profile 

Cleaning and 
washing of tubers

Clean water will be used for washing Washers

Chipping Thickness of chips will be about ¼ inch to ensure high granules 
recovery

Chippers will only use sharp knives to avoid crushing the cassava, 
reduce physical strain (workers), and minimize risk of injury 
(workers)

Prior to using a mechanical chipper, operator will ensure that: (i) 
blades and funnels are clean; (ii) blades are properly calibrated 
to desired thickness; and (iii) motor is in good running condition. 
Checking and service maintenance of mechanical chipper will be 
done monthly. At all times, operator will wear personal protective 
equipment

Chipping will be done in a clean and dry place that is protected 
from animals and pests

Area for manual chipping will be well ventilated, shaded, and open 
to minimize risk of workers inhaling cyanide 

Chippers

Weighing of chips Clean pails will be used to weigh chips. Content of pail will not be 
more than 15 kilograms to reduce physical strain on haulers

Chipper team leader/
chippers

Drying of chips Chips will be dried in clean platforms without soil and dust 
particles. Chips will be spread evenly at approximately 12 kg. per 
square meter

Chips will be turned every two hours to have uniform drying

Workers will be provided with appropriate sun protection

Workers/Driers

Testing for moisture 
content

The thickest chip cut from among the dried chips will be tested for 
moisture content using a tester

Receiving staff

Packing of chips Only chips that pass the 12% - 14% moisture content will be 
packed

Chips will be packed in clean sacks without holes and rips

Sacks will be sealed via sewing to avoid entry of pests

Workers/Driers
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Measures to ensure quality and safety

Use of clean water

Pallets arranged properly

Pallets cleaned 
regularly Workers wear 

protective clothing

Măsuri de asigurare a claităţii şi siguranţei

În coloana 1, enumeraţi activităţile incluse în producerea sau livrarea produsului sau serviciului.  
În coloana 2 identificaţi măsurile principale de asigurare a calităţii produsului şi a siguranţei lucrătorilor.  
În coloana 3 identificaţi persoanele necesare pentru efectuarea acestei activităţi.

Exemplu: Cooperativa de producere a maniocului 

Activitate Măsuri de asigurare a calităţii şi siguranţei Profilul

Curăţarea şi spălarea 
tuberculilor 

Pentru spălare se va folosi apă curată. Spălători 

Tăierea Grosimea chipsurilor va fi de circa ¼ inci pentru a asigura 
recuperarea mai mare a granulelor.  

Tăietorii vor folosi cuţite ascuţite pentru a nu strivi maniocul, 
a reduce efortul fizic (al lucrătorilor) şi a minimiza vătămarea 
(lucrătorilor)  

Înainte de folosirea unui tăietor mecanic, operatorul se va asigura 
că: (i) lamele şi pâlniile sunt curate;  (ii) lamele sunt calibrate 
la grosimea dorită; şi (iii) motorul lucrează bine.  Verificarea şi 
serviciul de întreţinere a tăietorului mecanic se va efectua în fiecare 
lună.  Operatorul întotdeauna va purta echipament personal de 
protecţie.

Tăierea se va face într-un loc uscat şi curat protejat de animale şi 
dăunători.

Spaţiul pentru tăierea manuală va fi bine ventilat, la umbră şi cu 
riscuri minime ca lucrătorii să inhaleze cianură. 

Tăietori 

Cântărirea chipsurilor Pentru cântărire se vor folosi găleţi curate.  O găleată nu va cântări 
mai mult de 15 kg pentru a reduce efortul hamalilor. 

Liderul echipei 
de tăietori/ 
tăietorii 

Uscarea chipsurilor Chipsurile se vor usca pe platforme curate fără sol şi praf.  
Chipsurile se vor întinde uniform circa 12kg pe metru pătrat.

Chipsurile se vor întoarce pe altă parte la fiecare 2 ore ca uscarea 
să fie uniformă.  Lucrătorii vor fi protejaţi de soare în mod 
corespunzător.

Lucrători/ 
uscători 

Testarea conţinutului 
de umiditate 

Cel mai gros chips din cele uscate va fi testat la umiditate cu 
ajutorul unui tester. 

Personalul care 
primeşte marfa 

Ambalarea 
chipsurilor 

Doar chipsurile cu umiditatea de 12% - 14% se vor ambala.  

Chipsurile se vor ambala în saci curaţi fără găuri.   Sacii se vor sigila 
fiind cusuţi pentru a evita intrarea dăunătorilor. 

Lucrători / 
Uscători 

Palete aranjate in ordine

Muncitorii poartă haine 
de protecţie

Folosirea apei 
curate

Spălarea regulată a paletelor

Imagine de: Esteban Idrovo
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Activitate Măsuri de asigurare a calităţii şi siguranţei Profilul

Cântărirea chipsurilor Chipsurile se vor cântări folosind cântare calibrate.  Fiecare sac va 
cântării 50 kg. 

Greutatea şi numărul sacilor inclusiv data procesării se va înregistra 
în registru.  Data procesării se va indica pe saci.   

Personalul care 
primeşte marfa 

Păstrarea chipsurilor Chipsurile se vor păstra în încăperi pentru păstrare, curate şi 
îngrijite. Sacii se vor plasa pe palete, nu pe podea, departe de pereţi.  

Se va respecta stivuirea corectă pentru a facilita monitorizarea, 
ventilarea adecvată şi a minimiza riscul căderii.  

“Primul venit, primul servit” se va respecta în cazurile de eliberare a 
chipsurilor de manioc. 

Personalul care 
primeşte marfa 

Încărcarea şi livrarea 
chipsurilor 

Automobilul de livrare se va inspecta în privinţa curăţeniei.  
Automobilele folosite pentru transportarea deşeurilor animale, 
îngrăşămintelor, pesticidelor nu se vor folosi pentru transportarea 
chipsurilor de manioc.
Se vor folosi cărucioare pentru încărcarea/ descărcarea sacilor 
pentru a proteja marfa şi lucrătorii.   

Personalul 
depozitului 

Completaţi un tabel similar pentru cooperativa dvs.  Pentru a facilita identificarea măsurilor de asigurare 
a calităţii şi a riscurilor de securitate, identificaţi în primul rând calitatea şi riscurile de securitate în 
fiecare activitate mare.

Activitate Riscurile de calitate şi 
securitate 

Măsuri de asigurare a calităţii şi 
securităţii Profilul
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Activitatea 4C: 
Principiile şi operaţiunile cooperativei

Cooperativele nu sunt întreprinderi.  Ele se bazează pe un set de principii şi valori.  Ca întreprinderi 
propulsate de membri, ele tind să asigure onestitate, deschidere, corectitudine şi integritate.  În această 
activitate, veţi descrie în ce mod va traduce în viaţă aceste principii cooperativa dvs.  

Veţi efectua această activitate în grup.  Puteţi solicita ajutorul facilitatorului la completarea tabelului.  

Paşi

Discutaţi în ce mod cooperativa va pune în aplicare principiile enunţate.  Folosiţi exemplele din 
ghid. (35 minute)

Scrieţi în coloana 3 acţiunile şi măsurile convenite în grup.  (10 minute)

Principiu 
Măsuri ce vor pune în aplicarea acest principiu 

Exemplu Răspunsul dvs. 

1. 
Afiliere voluntară şi 
deschisă

Membru al cooperativei poate fi oricare 
persoană în stare să se folosească de 
serviciile acesteia şi care doreşte să accepte 
responsabilităţile de membru.  
Cooperativa nu discriminează pe criterii de 
gen, sociale, rasiale, politice sau religioase.
Cooperativa va recruta activ membri şi va 
efectua orientări regulate referitoare la 
cooperativă.  
Drepturile şi responsabilităţile membrilor se 
vor defini de însăşi membrii. Toate politicile 
şi practicile vor fi pentru toţi membrii, în mod 
egal şi fără discriminare.  
Celor care doresc să devină membri li se va 
acorda o perioadă de probaţiune şi instruirea 
membrilor.

45 minute

PASUL 1

PASUL 2
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Principiu 
Măsuri ce vor pune în aplicarea acest principiu 

Exemplu Răspunsul dvs. 

2. 
Controlul democratic 
al membrilor 

Membrii vor vota pentru deciziile majore.  
Adunarea generală se va desfăşura în fiecare 
an.
Vot egal pentru toţi. 
Tehnologiile de Informare şi Comunicare 
(TIC) şi media socială se vor folosi pentru 
promovarea conversaţiilor cu membrii, după 
posibilitate.
Membrii vor participa activ în planificarea pe 
termen lung

3. 
Participarea 
economică a 
membrilor 

Membrii vor fi proprietarii cooperativei: ei 
sunt foarte importanţi pentru capitalul iniţial 
al cooperativei.  Structura fondurilor iniţiale 
ale cooperativei include: cotele membrilor, 
împrumuturile membrilor şi fondurile adunate.   
Investiţiile membrilor se vor capitaliza 
utilizând diferite planuri de plată în diferite 
situaţii financiare.    
Surplusul se va returna corect tuturor 
membrilor care au susţinut cooperativa.    
O parte a surplusului se va utiliza pentru 
scopurile de lungă durată a cooperativei.  
Se va promova dezvoltarea continuă a 
serviciilor/ produselor astfel ca să se asigure 
relevanţa acestora faţă de nevoile membrilor.  

4. 
Autonomie şi 
independenţă 

Cooperativa este o organizaţie autonomă, de 
ajutor reciproc controlată de membrii săi.   
Cooperativa va semna aranjamente cu 
organele locale sau alte organizaţii doar dacă 
condiţiile acestora respectă autonomia şi 
controlul democratic al membrilor.  
Se va studia ridicarea de fonduri din mulţime 
ca mijloc de adunare a resurselor din diferite 
surse astfel ca să nu fie afectat controlul 
cooperativei de către membrii acesteia.   
Cooperativa va evita dependenţa de câţiva 
finanţatori/cumpărători mari pentru a reduce 
riscul de a compromite autonomia.  
Cooperativa va stabili un sistem financiar 
transparent şi controale financiare eficiente. 
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Principle
  Measures to put into action the Principle

Example

5.
Education, training, 
and information

All members and prospective members will 
receive training on membership and how to 
better contribute to the cooperative

All members and officers, regardless of their 
gender, will receive training for current and 
future needs

The trainings will be organized in suitable 
times so to allow participation of all members, 
including women

Awareness raising campaigns on the benefits 
of the cooperative business model will be 
regularly conducted. The cooperative will inform 
the general public, particularly women, young 
people and opinion leaders about the nature 
and benefits of cooperation

6. 
Cooperation among 
cooperatives

Networking with cooperatives and promotion 
of member-to-member links will be actively 
pursued

Cooperative-to-cooperative trade will be 
pursued

Collaboration with other co-operatives will be 
pursued to achieve economies of scale

Opportunities to work with other cooperatives 
through local, national and international 
structures will be pursued actively

7.
Concern for 
community

The cooperative will ensure that their operations 
and those of their members are free from child 
labour and forced labour

Occupational safety and health standards will 
be observed in all operations

Programs and systems will be established to 
reduce risk of negative environmental and social 
impact of operations  

The cooperative will pursue Fair Trade 
certification and other ethical and sustainable 
initiatives

Principiu 
Măsuri ce vor pune în aplicarea acest principiu 

Exemplu Răspunsul dvs. 

5. 
Educaţie, instruire şi 
informare 

Toţi membrii şi membrii de perspectivă vor fi 
instruiţi cu privire la calitatea de membru şi 
modul cel mai bun de a contribui la activitatea 
cooperativei. 
Toţi membrii şi angajaţii, indiferent de sexul 
lor, vor fi instruiţi cu privire la necesităţile 
curente şi de viitor. 
Instruirea se va organiza în timp potrivit astfel 
încât toţi membrii să poată participa, inclusiv 
femeile.   
Se vor desfăşura regulat campanii de 
sensibilizare privind beneficiile cooperativei.  
Cooperativa va informa publicul larg, 
îndeosebi femeile, tinerii şi liderii de opinie 
despre caracterul şi beneficiile cooperării.

6. 
Cooperarea între 
cooperative 

Se va încuraja permanent crearea reţelelor cu 
alte cooperative şi promovarea relaţiilor între 
membri.
Se va promova comerţul între cooperative.
Se va urmări colaborarea cu alte cooperative 
pentru a realiza succese economice mai mari. 
Se vor încuraja oportunităţile de lucru cu 
alte cooperative prin intermediul structurilor 
locale, naţionale şi internaţionale.  

7. 
Îngrijorarea 
comunităţii 

Cooperativa va asigura ca în operaţiunile 
sale şi ale membrilor săi să nu aplice munca 
copiilor şi munca forţată.  
Siguranţa ocupaţională şi standardele de 
sănătate se vor aplica în toate operaţiunile.  
Se vor crea programe şi sisteme care vor 
reduce riscul negativ asupra mediului şi vor 
avea un  impact social.  
Cooperativa va tinde  să obţină certificarea 
de Comerţ Corect şi alte iniţiative etice şi 
durabile.  
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SESIUNEA 5. 
MANAGEMENTUL RISCULUI 

Prezentare generală a sesiunii 

Ca întreprindere care foloseşte resurse umane, urmează să vă asiguraţi că 
investiţiile membrilor,  câştigate cu mult greu, sunt bine protejate. Acest fapt 
poate fi efectuat prin înlăturarea proactivă  a diferitor ameninţări care parvin 
dinăuntru sau dinafara   cooperativei.  Eşecul gestionării adecvate a riscurilor 
expune cooperativele nu doar la pierderi financiare dar şi la posibilitatea 
de a nu-şi realiza obiectivele, ce este la fel de important.  În cel mai rău caz, 
atenţia inadecvată acordată gestionării riscurilor se poate solda cu închiderea 
cooperativelor şi pierderea investiţiilor de către membri.  

Activitatea 5A: 
Identificarea riscurilor şi măsuri de 
atenuare 

Riscul este un alt factor care poate fi cauza pierderilor unei cooperative.   Riscurile pot fi externe 
(care apar dinafara cooperativei).  Grupul nu prea poate controla astfel de riscuri (de ex. schimbarea 
preferinţelor pieţei, situaţia politică din ţară, etc.).  Sunt câteva riscuri interne, dinăuntrul cooperativei 
(de ex. membrii nu folosesc serviciile cooperativei, membri nu participă la şedinţele şi activităţile 
cooperativei, cooperativa nu este gestionată efectiv, etc.).  Cooperativa trebuie să gestioneze aceste 
riscuri.  Gestionarea riscurilor înseamnă să se înţeleagă, evalueze şi să se întreprindă paşii necesari 
pentru a creşte probabilitatea succesului şi a reduce eventualitatea eşecurilor.  

Paşi
În grup, gândi-vă la toate lucrurile rele care ar putea să apără în cooperativa dvs.  Enumeraţi-le în 
coloana 1. (20 minute)

Evaluaţi posibilitatea apariţiei acestora: (5 minute)

yy Cel mai probabil că se vor întâmpla 
yy Probabil că se vor întâmpla 
yy Probabil că nu se vor întâmpla 

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA 2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL DVS.DE 
OPERAŢIUNI  

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT  

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 7C: Pregătirea bilanţului 
contabil  

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

45 minute

PASUL 1

PASUL 2
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 Assess its potential impact to the cooperative (5 minutes):

 • Very bad

 • Bad

 • Not so bad

  Identify what you can do to prevent it from happening and/or if it happens, what you can do to 
reduce damage. (15 minutes)

Risk Likelihood it 
will happen

Impact if it 
happens 

Measures to prevent from happening and/or reduce 
damage if it happens

Buyer stops buying 
from us 

Likely to 
happen

Very bad Policy that not one buyer should comprise more than 
35% of sales. This is to avoid over dependence on 
one buyer (not to put all eggs in one basket). This will 
also reduce risk of compromising autonomy

The cooperative will establish linkages with cooper-
atives engaged in similar business to share market 
information, conduct joint marketing activities, help 
each other in achieving volume, or disposal of excess 
inventory, etc.

Constant communication with buyers to anticipate 
changes

Continuous product and market development.

Diversifying customer base by actively investing in 
the promotion of goods and services provided by the 
cooperative

If it happens: immediately reduce production until 
new customers/buyers are secured. If not possible, 
identify ways that excess stocks can be disposed of 
immediately, especially if it is perishable, or extend 
shelf life if possible

STEP 3

STEP 4

Evaluaţi potenţialul impactului pentru cooperativă: (5 minute):

yy Foarte rău

yy Rău 

yy Nu prea rău 

Identificaţi ce puteţi face ca să preveniţi să se întâmple şi/sau dacă deja s-a întâmplat, ce puteţi 
face pentru a reduce dauna.  (15 minute)

Riscul Probabilitatea 
întâmplării 

Impactul dacă 
se întâmplă 

Măsuri de prevenire a ce se întâmplă şi/sau  a 
reduce dauna dacă acestea se vor întâmpla 

Cumpărătorul 
încetează să cumpere 
de la noi  

Probabil se 
poate întâmpla 

Foarte rău Politica care prevede că nici un cumpărător nu va 
avea o cotă mai mare de 35% din vânzări.  Acest 
fapt va permite să se evite dependenţa de un 
singur cumpărător (a nu pune toate ouăle într-un 
coş).  Astfel se va reduce riscul de compromitere a 
autonomiei.
Cooperativa va stabili legături cu cooperativele 
angajate în activităţi similare de a distribui 
informaţie despre pieţe, efectua activităţi de 
marketing, a se ajuta în realizarea volumelor 
necesare sau folosirea utilajului în surplus.  
Comunicare constantă cu cumpărătorii pentru a 
anticipa schimbările.  
Dezvoltare continuă a produsului şi a explorarea  
pieţei 
Diversificarea bazei cumpărătorilor prin investirea 
continuă în promovarea mărfurilor şi serviciilor 
prestate de cooperativă.  
Dacă se întâmplă:  reduceţi imediat producerea 
până când nu găsiţi alţi clienţi/cumpărători.  Dacă 
nu e posibil, identificaţi modalităţile de eliberare de 
stocuri dacă produsul este perisabil sau extindeţi 
viaţa acestuia. 

PASUL 3

PASUL 3
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SESSION 6: 
MANAGEMENT PLAN 

Session Overview

The Management Plan section describes how the cooperative business will be 
structured. It also identifies the human resources and skills that the business 
will need to meet the demands of customers.

Activity 6A: 
Preparing your organization chart

The organization chart is a diagram showing the structure of the business. It is drawn using boxes for 
the job titles or functions and vertical lines to demonstrate the reporting relationships of supervisors 
and their reporting staff. An example of an organization chart is shown below.

You will learn about the General Assembly and Board of Directors in Module 4. For now, let’s focus 
on the people who are directly involved in the daily operations of the business. 

Now draw together the organization chart of your own cooperative. A review of your production plan 
can help you identify the profiles that you need. As soon as you have identified the functions that 
you need, then decide on who should report to whom.

5 minutes

15 minutes

Example: 
Organization chart: cassava farmers cooperative

General Assembly

Board of Directors

Manager

Team Leader: Chipping/
Equipment Operator

Warehouse
Supervisor

Workers Receiving Staff

Bookkeeper Cashier

Composed of members of coop

Elected by members;
oversee the operations
of the cooperative

SESSION 1: BUSINESS PLAN
1A. Structure of a basic business plan
SESSION 2: BUSINESS PROFILE
2A. Writing your business profile
SESSION 3: MARKETING PLAN
3A. Product and/or service description
3B: Market description
3C: Marketing strategy
SESSION 4: OPERATIONS PLAN
4A: Physical resources: 
 facilities and equipment
4B. Work process and system
4C.  Cooperative principles and 

operations
SESSION 5: RISK MANAGEMENT
5A.  Identifying risks and mitigation 

measures
SESSION 6: MANAGEMENT PLAN 
6A: Preparing your organization chart 
6B: Job description 
SESSION 7: FINANCIAL PLAN 
7A: Preparing your income statement 
7B. Preparing your cash flow projection 
7C: Preparing your balance sheet 
SESSION 8: EXECUTIVE SUMMARY 
8A: Writing the executive summary

YOUR
BUSINESS
PLAN

SESIUNEA 6: 
PLANUL DE MANAGEMENT 

Prezentare generală a sesiunii 

Secţiunea Planului de management descrie în ce mod va fi structurată afacerea 
cooperativei. La fel, se identifică resursele umane şi aptitudinile necesare 
pentru satisfacerea cererii clienţilor.

Activitate 6A: 
Pregătirea organigramei 

Organigrama este o diagramă care arată structura afacerii.  Ea este desenată 
folosind boxele cu denumirile funcţiilor sau liniilor verticale pentru a 
demonstra relaţiile de raportare a supervizorilor  cu personalul din subordine.  

Exemplu: 
Structura organizaţională: Cooperativa de producere a maniocului

Veţi afla despre Adunarea Generală şi Consiliul de Administraţie în Modulul 4. Acum, să ne concentrăm 
pe persoanele care sunt implicate în operaţiunile cotidiene ale cooperativei.

Acum desenaţi împreună organigrama cooperativei dvs.  O revedere a planului de producere vă poate 
ajuta să identificaţi profilurile necesare.  După ce veţi identifica funcţiile necesare, decideţi cine şi cui va 
trebui să raporteze.

5 minute

15 minute

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA 2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL DVS.DE 
OPERAŢIUNI  

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  
SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 7C: Pregătirea bilanţului 
contabil  

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

Adunarea generală

Consiliu de Administraţie

Manager

Lider de echipă: tăietor/
operator utilaje

Supraveghetor
depozit

Lucrători
Personal

de recepţionare

Contabil Casier

Formată din membrii cooperativei

Ales de către membri;
supravegherea operațiilor
cooperativei
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Your organization chart Organigrama dvs.
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Activity 6B: 
Job description

After completing the organization chart, describe the specific duties of each of the positions and the 
required skills, experience, and other qualifications. For this activity, only describe positions starting 
from the manager to the workers. 

In doing this exercise, you may want to think of the qualifications and skills needed, rather than the 
gender of the person

Example: Cassava Farmers Cooperative

Position Job Description Qualifications

Manager Manages operations in the processing facility 

Oversees financial operations

Reports to Board of Directors

At least 3 years of experience in managing 
processing facility

Familiar with cassava chips production (or 
similar)

Good management and marketing skills

Equipment Oper-
ator/ Chipping 
– Team Leader

Operation of machines

Cleaning and maintenance of the machines

Quality control

Monitoring of output of workers

Knows how to operate the chipping machine

With background in equipment mainte-
nance and basic troubleshooting

With 2 years of experience in production of 
banana chips

Good leadership skills

Warehouse Super-
visor

In-charge of warehouse and storage operations 
including ensuring cleanliness

Responsible for procurement of supplies

Records and monitors raw material stock and 
finished products

Quality control

At least 2 years of experience in warehouse 
operations and cassava chip production

Knows basic business math

Receiving staff Grading and sorting of fresh cassava

Records all incoming supplies and deliveries to 
buyers

Maintains inventory record

Familiar with cassava chip production

Knows basic business math

Bookkeeper/
Finance Clerk

Recording of financial transactions

Maintenance of relationships with suppliers

Checking and processing of payment to 
suppliers

Background in bookkeeping

Cashier Collection of payment from customers

Release of payment to suppliers

Safekeeping of cash/money of cooperative

Has previous similar work experience

15 minutes

Activitatea 6B: 
Fişa de post 

După ce aţi finalizat organigrama, descrieţi obligaţiunile specifice a fiecărei poziţii şi aptitudinile 
necesare, experienţa şi alte calificări.  În această activitate, descrieţi doar poziţiile managerului şi a 
lucrătorilor.

În acest exerciţiu vă puteţi gândi la abilităţile şi calificările necesare, dar nu la genul persoanei.  

Exemplu: Cooperativa de producere a chipsurilor de manioc

Funcţia Fişa de post Calificări 

Manager Gestionează operaţiunile fabricii de procesare 

Supervizează operaţiunile financiare 

Raportează Consiliului de Administraţie 

Cel puţin 3 ani de experienţă în 
gestionarea unei afaceri 

Cunoaşterea procesului de producere a 
chipsurilor de manioc (sau similar)

Abilităţi bune de management şi 
marketing 

Utilaj Operator/ 
liderul echipei de 
tăietori 

Funcţionarea maşinilor 

Curăţarea şi întreţinerea maşinilor 

Controlul calităţii 

Monitorizarea rezultatelor lucrului lucrătorilor 

Cunoaşte operaţia maşinii de tăiat 

Cunoştinţe privind utilajul de întreţinere 
şi depănare 

2 ani de experienţă în producerea 
chipsurilor de banane 

Abilităţi bune de conducere 

Supervizor la 
depozit 

Responsabil de depozit şi operaţiunile de 
păstrare inclusiv de curăţenie 

Responsabil de procurări 

Înregistrarea şi monitorizarea stocurilor de 
materiale şi produse finite  

Controlul calităţii 

Cel puţin doi de experienţă privind 
operaţiunile de depozitare şi producerea 
chipsurilor de manioc  

Cunoştinţe de bază în  matematica de 
afaceri 

Personal de 
recepţionare 

Gradarea şi sortarea maniocului proaspăt 
Înregistrarea furnizărilor noi şi a livrărilor 
către cumpărători 

Menţinerea inventorului 

Cunoaşterea producerii chipsurilor de 
manioc 

Cunoştinţe de bază în  matematica de 
afaceri

Contabil/

Finanțist 

Înscrierea tranzacţiilor financiare 

Menţinerea relaţiilor cu furnizorii 

Verificarea şi procesarea plăţilor furnizorilor 

Cunoştinţe de contabilitate 

Casier Colectarea plăţilor de la clienţi 

Eliberarea plăţilor furnizorilor 

Păstrarea numerarului/ banilor cooperativei 

Experienţă precedentă în activitate 
similară 

15 minute
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Position Job Description Qualifications

Chippers Manual chipping of cassava

Hauling and weighing of cassava chips

Has similar work experience

Washer Cleaning and washing of cassava chips Has similar work experience

Driers Drying of cassava chips

Weighing and hauling of cassava chips

Packing and stocking of cassava chips

Loading of cassava chips

Has similar work experience

Using the example as your guide, complete the table below for your cooperative.

Position Job Description Qualifications

Funcţia Fişa de post Calificări 

Tăietori Curăţarea manuală a maniocului 
Transportarea şi cântărirea chipsurilor de 
manioc  

Experienţă de lucru similară

Persoană care 
spală 

Curăţarea şi spălarea chipsurilor de manioc Experienţă de lucru similară

Uscători Uscarea chipsurilor de manioc 
Transportarea şi cântărirea chipsurilor de 
manioc
Ambalarea şi stocarea chipsurilor de manioc  
Încărcarea chipsurilor de manioc  

Experienţă de lucru similară

Folosind acest exemplu, completaţi tabelul de mai joc pentru cooperativa dvs.

Funcţia Fişa de post Calificări 
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SESSION 7: 
FINANCIAL PLAN 

Session Overview

The Financial Plan section of the business plan provides details on how poten-
tially profitable the business will be. You will also need to provide projections 
that would show that the business will survive on the start-up capital until 
it makes a profit. In short, you have to demonstrate in this section that the 
proposed business is a good investment.

You also need to present here the money that is needed to start the business 
and how you will raise the required funding. Since you have already studied this 
in Module 2, you can skip this today. It is recommended though that you review 
your start-up costs before finalizing your business plan.

Activity 7A: 
Preparing your statement of operations

An income statement or statement of operations for a new business shows how much it will earn or 
lose during a given period of time. It shows the estimated amount of sales, cost of goods or services 
sold, expenses incurred in the running or operation of a business and the surplus (profit) earned for a 
given period. 

To prepare the statement of operations, you need to know how to compute surplus (profit) and loss. 
You have already learned this in Activity 4B in Module 2. For this activity, you will need to review 
your previous outputs and write them in a statement of operations template. 

30 minutes

5 minutes

SESSION 1: BUSINESS PLAN
1A. Structure of a basic business plan
SESSION 2: BUSINESS PROFILE
2A. Writing your business profile
SESSION 3: MARKETING PLAN
3A. Product and/or service description
3B: Market description
3C: Marketing strategy
SESSION 4: OPERATIONS PLAN
4A: Physical resources: 
 facilities and equipment
4B. Work process and system
4C.  Cooperative principles and 

operations
SESSION 5: RISK MANAGEMENT
5A.  Identifying risks and mitigation 

measures
SESSION 6: MANAGEMENT PLAN 
6A: Preparing your organization chart 
6B: Job description 
SESSION 7: FINANCIAL PLAN 
7A: Preparing your income statement 
7B. Preparing your cash flow projection 
7C: Preparing your balance sheet 
SESSION 8: EXECUTIVE SUMMARY 
8A: Writing the executive summary

YOUR
BUSINESS
PLAN

SESIUNEA 7: 
PLANUL FINANCIAR 

Prezentare generală a sesiunii 

Secţiunea Planului financiar a planului de afaceri oferă detalii referitor la 
profitabilitatea potenţială a afacerii.  Veţi face planuri care vor arăta dacă 
afacerea va supraviețui în baza capitalului iniţial până va genera profituri. Pe 
scurt, va trebui să demonstraţi în această secţie că afacerea propusă este o 
investiţie bună.

La fel, va trebui să prezentaţi suma de bani necesară pentru a începe afacerea 
şi cum veţi aduna fondurile necesare. Deoarece aţi studiat deja aceste lucruri în 
Modulul 2, puteţi trece peste ele.  Vă recomandăm să revedeţi costurile de start 
up înainte de a finaliza planul de afaceri. 

Activitatea 7A: 
Pregătirea declaraţiei de operaţiuni

Declaraţia de venit şi declaraţia de operaţiuni a unei afacere noi arată care vor fi pierderile şi câştigurile 
într-o perioadă anumită de timp.  Aceasta arată volumul estimat al vânzărilor, costul mărfurilor şi 
serviciilor vândute, cheltuielile făcute  în timpul operaţiunilor şi surplusul (profitul) într-o anumită 
perioadă.  

Pentru a pregăti declaraţia de operaţiuni, trebuie să ştiţi cum să calculaţi surplusul (profitul) şi pierderile.  
Aţi studiat aceste lucruri în Modulul 2.  Pentru această activitate va trebui să revizuiţi rezultatele 
precedente şi să le înscrieţi în declaraţia de operaţiuni.

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA 2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL DVS.DE 
OPERAŢIUNI  

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL˝FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 7C: Pregătirea bilanţului 
contabil

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

30 minute
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STEP 1

Steps:

 Read example. (10 minutes)

Statement of Operations of Cassava Farmers Cooperative
For the Period January to December 2018

Particular Unit No. of Units Unit Price Amount (US$)

TOTAL INCOME
Income: money paid for your services or 
products

360,000

Sales from cassava chips Metric ton 1,800 200 360,000

TOTAL EXPENSES
Expenses: money spent or cost incurred to 
generate income

282,500

Materials 226,200

Fresh cassava Metric ton 4,500 50 225,000

Sacks Pieces 6,000 0.2 1,200

Salaries/Wages 50,400

Manual Chipper Metric ton 1,500 4 6,000

Equipment Operator Person month 12 375 4,500

Washer Person month 12 200 2,400

Driers/Laborers (5 people) Person month 60 200 12,000

Warehouse Supervisor Person month 12 375 4,500

Receiving Clerk Person month 12 200 2,400

Bookkeeper Person month 12 200 2,400

Cashier Person month 12 350 4,200

Manager Person month 12 500 6,000

Social security benefits Person month 12 500 6,000

Utilities and Other Expenses 4,500

Electricity Month 12 50 600

Water Month 12 25 300

Transportation Trip 12 200 2,400

Other expenses Month 12 100 1,200

Depreciation and Amortization 1,400

Depreciation: Building

Purchase price divided by expected number of 
years of use

For building: expected number of years of use 
is usually 20 years

Purchase Price: refer to Module 2 Start-up 
Costs for Equipment and Facility

Example: 
Building Cost: US$ 4,000
Number of Years of Expected Use: 20
Depreciation: 4,000/20 = 200

Annual 1 200 200

Paşi
Citiţi exemplul. (10 minute)

Declaraţie de operaţiuni Cooperativa de producere a chipsurilor de manioc 
Perioada ianuarie - decembrie 2018

Detalii Unitate Nr. de 
unităţi 

Preţul 
unităţii Suma (USD)

TOTAL VENITURI 
Venit: bani plătiţi pentru mărfurile şi serviciile 
dvs. 

360,000

Vânzări de chipsuri de manioc Tonă metrică 1,800 200 360,000

TOTAL CHELTUIELI 
Cheltuieli: bani cheltuiţi sau costurile suportate 
pînă la generarea veniturilor 

282,500

Materiale 226,200

Manioc proaspăt Tonă metrică 4,500 50 225,000

Saci Bucăţi 6,000 0.2 1,200

Salarii 50,400

Tăietori manual Tonă metrică 1,500 4 6,000

Operatori de utilaje Persoană lună 12 375 4,500

Persoane care spală Persoană lună 12 200 2,400

Uscători/muncitori (5 persoane) Persoană lună 60 200 12,000

Supervizor depozit Persoană lună 12 375 4,500

Funcţionar care recepţionează Persoană lună 12 200 2,400

Contabil Persoană lună 12 200 2,400

Casier Persoană lună 12 350 4,200

Manager Persoană lună 12 500 6,000

Beneficii de asigurare socială Persoană lună 12 500 6,000

Utilităţi şi alte cheltuieli 4,500

Electricitate Lună 12 50 600

Apă Lună 12 25 300

Transport Călătorie 12 200 2,400

Alte cheltuieli Lună 12 100 1,200

Depreciere şi amortizare 1,400

Depreciere: clădirea 
Preţul de procurare divizat la numărul de ani 
de folosinţă 
Pentru clădire: numărul de ani estimat este de 
20 ani 
Preţul de procurare: referiţi-vă la  Modulul 2 
Echipamente şi facilităţi 

Exemplu: 
Costul clădirii: USD 4,000
Numărul de ani estimat pentru folosire: 20 ani
Depreciere: 4,000/20 = 200

Anual 1 200 200

PASUL 1
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Detalii Unitate Nr. de 
unităţi 

Preţul 
unităţii Suma (USD)

Depreciere: utilaj mic şi instrumente 
Preţul de procurare divizat la numărul estimat 
de ani de folosinţă 
Pentru automobile, mobilă, utilaj mic şi 
instrumente: numărul estimat de ani de 
folosire este 5 ani 

Exemplu:
Total preţul de cumpărare a întregului utilaj mic, 
mobilă, etc.: USD 6,000
Numărul estimat de ani de folosire: 5
Depreciere: 6,000/5 = USD 1,200

Anual 1 1,200 1,200

Amortizare 
Aceasta se referă la banii împrumutaţi de 
cooperativă. Dacă planificaţi să împrumutaţi 
de la bancă. Obţineţi informaţie despre plăţile 
lunare.  

0

SURPLUS BRUT (PROFIT)
Surplus Brut: Total venituri – Total Cheltuieli 77,500

Minus: impozitele (depinde de ţară) 6,200

SURPLUS NET (NET PROFIT)
Surplus brut  – impozite 
Notă:  
Cooperativa returnează surplusul net 
proprietarilor sub formă de  restituire a 
patronajului.  Cooperativa poate distribui 
restituirea patronajului fiecărui proprietar în 
numerar sau poate reţine o parte ca investiţie 
suplimentară în afacere.   Veţi afla mai multe 
despre restituirea patronajului în Modulul 5  al 
Manage.COOP .

71,300

Vezi rezultatul Activităţii 4B din Modulul 2.

Completaţi Declaraţia de venit în baza datelor din rezultatele din Activitatea 4B,  Modulul 2. După 
ce aţi completat, decideţi dacă e necesar să mai faceţi schimbări. Puteţi folosi calculatorul pentru 
a finaliza această sarcină. (20 minute)

PASUL 2

PASUL 3



116116

Statement of Operations template

Statement of Operations of (Name of your Proposed Cooperative):
For the Period (One year):

Particular Unit No. of Units Unit Price Amount (US$)

TOTAL INCOME
Income: money paid for your services or 
products

TOTAL EXPENSES
Expenses: money spent or cost incurred to 
generate income

Materials

Salaries/Wages

Utilities and Other Expenses

Depreciation and Amortization

GROSS SURPLUS (GROSS PROFIT)
Surplus: Total Income – Total Expenses

Less: Taxes
(If you do not know tax rates, please leave 
bank and include in your action plan)

 NET SURPLUS (NET PROFIT)
Gross Income – Taxes

Declaraţie de operaţiuni

Declaraţia de operaţiuni a (denumirea cooperativei)
Pe perioada (un an):

Detalii Unitate Nr. de unităţi Preţul 
unităţii Suma (USD)

TOTAL VENIT
Venit: banii plătiţi pentru produsele şi 
serviciile dvs. 

TOTAL CHELTUIELI 
Cheltuieli:banii cheltuiţi sau costul 
pentru generarea veniturilor  

Materiale

Salarii

Utilităţi şi alte cheltuieli 

Depreciere şi amortizare 

SURPLUS  BRUT( PROFIT BRUT)
Surplus: Total venituri  – Total Cheltuieli 

Minus: impozite 
(Dacă nu ştiţi ratele de impozitare, lăsaţi 
liber şi includeţi în planul de acţiuni )

NET SURPLUS (NET PROFIT)
Venitul brut  – impozite 
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Folosiţi acest spaţiu pentru calcule. 

Activitatea 7B: 
Pregătirea proiectului fluxului de numerar

Estimarea fluxului de numerar arată banii care se preconizează să intre în afacere şi banii care ies din 
afacere.   Estimarea este utilă pentru determinarea utilităţii cooperativei, în particular capacitatea sa 
de a plăti cheltuielile necesare pentru producerea mărfurilor şi serviciile, precum şi pentru procesul 
de funcţionare a afacerii.  Declaraţia privind fluxul de numerar monitorizează fluxul de numerar într-o 
perioadă de timp (un an, trimestru, lună) şi arată  câţi bani aveţi într-o anumită perioadă de timp.  La fel, 
puteţi vedea dacă situaţia dvs. privind numerarul s-a îmbunătăţit şi cu cât, într-o anumită perioadă de 
timp (de ex. începutul afacerii şi după 12 luni de funcţionare).

Paşii sunt arătaţi pe pagina următoare.  Aceasta este o activitate în grup.  Faceţi paşii după citirea 
acestora.

40 minute

Fluxul de numerar

Producerea şi 
vînzarea mărfurilor

Contracarea unui 
împrumut

Cumpărarea 
materiei prime

Plata pentru transport şi 
alte utilităţi

Oferirea serviciilor

Obţinerea unui 
grant

Plata salariilor

Arenda platformei

INTRARE NUMERAR
Cum vin banii în afacerea dvs.?

IEŞIRE NUMERAR
Cum ies banii din afacerea dvs.?
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Steps
 Study the example. (10 minutes)
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STEP 1

Paşi
Studiaţi exemplul. (10 minute)
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Completaţi Tabelul Estimarea de vânzări în numerar a cooperativei dvs. Lucraţi în grup.  Puteţi 
solicita asistenţa facilitatorului. (30 minute)
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Activity 7C:
Preparing your balance sheet

While the income sheet shows what the cooperative is earning, the balance sheet shows the total 
worth of the cooperative. A balance sheet adds up everything the cooperative owns, subtracts 
everything the cooperative owes, and shows the difference as the net worth of the cooperative. The 
balance sheet reflects the financial position of the business at a given period (e.g. end of the year). 

30 minutes

Balance sheet

Stocks and raw
materials on hand

Cash on hand
Money in the bank

Building, vehicle, 
equipment

Accounts receivable: payments 
you have yet to receive

Balance of bank loan

Accounts payable: money 
owed by business

Net Profit

Beginning Capital:
Contribution from members

Grants

ASSETS

Something of value that the 
business owns

LIABILITIES

Debts or amounts that the business owes to 
people or other business

EQUITY

Members/Owners’ Share of 
Business

Activitatea 7C: 
Pregătirea bilanţului contabil

În timp ce declaraţia de venituri arată că cooperativa are câştiguri, bilanţul arată totalul profitului 
cooperativei.  Bilanţul contabil adaugă toate însușirele cooperativei, scade  toate datoriile şi arată 
diferenţa ca profit net al cooperativei.  Bilanţul reflectă poziţia financiară a afacerii într-o perioadă 
anumită.  (e.g. sfârşit de an). 

Bilanţ

30 minute

Stocuri de materie primă 
la mână

Numerar la mână
Bani în bancă

Clădiri maşini, 
utilaje

Conturi creante Plăţi pe care 
le veţi primi

Soldul împrumutului 
bancar

Conturi pe care le veţi 
plăti: bani datoraţi altor 

companii

Net profit

Capital de început 
Contribuţia membrilor 

Granturi

ACTIVE
Ceva de valoare care 
aparţine cooperativei

OBLIGAȚIUNI
Datorii sau sume datorate de cooperativă 

anumitor persoane sau întreprinderi

CAPITAL
Partea de afacere a 

membrilor/ proprietarilor
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Paşi

Citiţi şi studiaţi exemplul (10 minute)

Cooperativa de producere a maniocului 
Bilanţ contabil la data de 31 decembrie (anul)

ACTIVE
Enumeraţi toate lucrurile pe care le veţi avea în  
proprietatea cooperativei la 31 dec. (anul)

OBLIGAŢIUNI + CAPITALUL MEMBRILOR 

OBLIGAŢIUNI 
Enumeraţi toate datoriile estimate şi valoarea lor la 31 

Dec (anul)

Numerar în casă USD 73,900 Conturi de plătit USD 0

Echipament şi clădiri USD 10,000 Împrumuturi USD 0

Plata pentru Dec. livrări USD 30,000 

Restituirea patronajului ce urmează 
a fi plătită (în această activitate să 
presupunem că restituirea se va achita 
în anul următor)

USD 0

Total Obligaţiuni 
Adăugaţi toate intrările USD 0

CAPITALUL MEMBRILOR 
Care va fi capitalul întreprinderii la 
31 Dec (anul)?

Capitalul de început    Contribuţia 
membrilor, 
granturi, etc.– referiţi-vă fluxul de numerar  

USD 35,000 

Net Surplus
Referiţi-vă la Declaraţia de venit USD 78,900 

Capital la sfârşit  
Adăugaţi toate intrările în Capitalul 
proprietarilor 

USD 113,900

TOTAL ACTIVE 
Adăugaţi toate intrările de la 
active 

USD 113,900 TOTAL OBLIGAŢIUNI + CAPITALUL 
MEMBRILOR USD 113,900

	 Cifrele trebuie să fie aceleaşi

Notă: Capitalul membrilor în declaraţiile ulterioare se vor diviza în Capitalul membrilor, credite de 
capital alocate, câştiguri reţinute, fondul de educaţie şi instruire, fondul de dezvoltare a comunităţii.  
Veţi afla mai multe despre aceste lucruri în Modulul 5 Manage.COOP. 

PASUL 1
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  Prepare the balance sheet for your own cooperative. You can use a calculator to complete this 
step. (20 minutes)

Name of Cooperative:
Balance Sheet as of      (indicate date)

ASSETS
List all the things that the business will own
and the corresponding value by (date indicated 
above)

LIABILITIES + MEMBERS’ EQUITY

LIABILITIES
List all the estimated debts and value by 

(date indicated above)

Cash on hand  Expenses incurred by coop that have not 
yet been paid

Fixed Asset  Loans

Payment for goods or services 
sold or delivered that coop has 
yet to collect

 

Total Liabilities
Add all entries

MEMBERS’ EQUITY
How much capital will the business have 
by (date indicated above)

Beginning Capital
Contribution from members, grants, etc. – 
refer to Cash Flow

Net Surplus
Refer to Income Statement

Ending Capital
Add all entries under Owner’s Equity

TOTAL ASSET
 Add all entries under Assets

TOTAL LIABILITIES + 
MEMBERS’ EQUITY

Check that figures are the same

STEP 2
Pregătiţi bilanţul contabil al cooperativei dvs. Puteți folosi calculatorul pentru a finaliza acestă 
sarcină. (20 minute)

Denumirea cooperativei:
Bilanţul contabil la data de                            (data)

ACTIVE 
Enumeraţi toate activele cooperativei şi valoarea 
acestora (la data indicată mai sus)

OBLIGAŢIUNI  + CAPITALUL MEMBRILOR 

OBLIGAŢIUNI 
Enumeraţi toate datoriile estimate şi valoarea acestora 

(la data indicată mai sus)

Numerar în casă Cheltuielile suportate de 
cooperativă care nu au fost încă 
achitate 

Active fixe Împrumuturi 

Plata pentru mărfuri şi servicii 
vândute sau livrare pe care coop. 
încă nu le-a colectat 

Total Obligaţiuni 
Adăugaţi toate intrările 

CAPITALUL MEMBRILOR
Care va fi volumul capitalului la 
data ... 
(data indicată mai sus?)

Capitalul de început 
Contribuţia membrilor, 
granturi, etc.– referiţi-vă la fluxul de 
numerar 

Net Surplus
Referiţi-vă la Declaraţia de venit 

Capital la sfârşit  
Adăugaţi toate intrările din 
Capitalul proprietarilor 

TOTAL ACTIVE 
Adăugaţi toate intrările din Active 

TOTAL OBLIGAŢIUNI + 
CAPITALUL MEMBRILOR 

	 Verificaţi ca cifrele să fie aceleaşi 

PASUL 2
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SESSION 8: 
EXECUTIVE SUMMARY

Session Overview

This is a summary of each section of the business plan. As indicated in Session 
1, this is the first section of the business plan, but you can only complete this 
after all the sections have been completed. It should provide a short, concise 
and optimistic overview of the cooperative business that captures the readers’ 
attention and gives them an interest in learning more about it.

Activity 8A: 
Writing the executive summary

The easiest way to write the executive summary is to review the business plan and make one or two 
sentences to summarize each section. 

5 minutes

30 minutes

SESSION 1: BUSINESS PLAN
1A. Structure of a basic business plan
SESSION 2: BUSINESS PROFILE
2A. Writing your business profile
SESSION 3: MARKETING PLAN
3A. Product and/or service description
3B: Market description
3C: Marketing strategy
SESSION 4: OPERATIONS PLAN
4A: Physical resources: 
 facilities and equipment
4B. Work process and system
4C.  Cooperative principles and 

operations
SESSION 5: RISK MANAGEMENT
5A.  Identifying risks and mitigation 

measures
SESSION 6: MANAGEMENT PLAN 
6A: Preparing your organization chart 
6B: Job description 
SESSION 7: FINANCIAL PLAN 
7A: Preparing your income statement 
7B. Preparing your cash flow projection 
7C: Preparing your balance sheet 
SESSION 8: EXECUTIVE SUMMARY 
8A: Writing the executive summary

YOUR
BUSINESS
PLAN

SESIUNEA 8: 
REZUMAR EXECUTIV 

Prezentare generală a sesiunii

Acesta este un rezumat al fiecărei secţii a planului de afaceri.  După cum este 
indicat în Sesiunea 1, aceasta este prima secţiune a planului de afaceri dar o 
puteţi completa după ce au fost completate toate celelalte secţii.  Rezumatul 
va fi o prezentare generală scurtă, concisă şi optimistă care captează atenţia 
cititorilor şi le trezeşte un interes în a afla mai multe despre acest fapt.   

Activitatea 8A: 
Scrierea rezumatului executiv

Cel mai uşor mod de a elabora rezumatul executiv este de a revizui planul de 
afaceri şi de a formula una sau două propoziţii pentru a rezuma fiecare secţie. 

PLANUL 
DVS. 
DE AFACERI

SESIUNEA 1: PLANUL DE AFACERI 
1A.	Structura de bază a planului de 

afaceri 

SESIUNEA 2: PROFILUL AFACERII 
2A.	Scrierea profilului afacerii dvs. 

SESIUNEA 3: PLANUL DE 
MARKETING  

3A.	Descrierea produsului şi/sau a 
serviciului 

3B:	Descrierea pieţei  
3C:	Strategia de marketing  

SESIUNEA 4: PLANUL DVS.DE 
OPERAŢIUNI  

4A:	Resurse materiale: clădiri şi utilaje  
4B.	Procesul şi sistemul de lucru 
4C.	Principiile şi operaţiunile 

cooperativei  

SESIUNEA 5: MANAGEMENTUL 
RISCULUI

5A.	Identificarea riscurilor şi a măsurilor 
de atenuare 

SESIUNEA 6: PLANUL DVS. DE 
MANAGEMENT

6A:	Pregătirea structurii organizaţionale  
6B:	Descrierea fişelor de post  

SESIUNEA 7: PLANUL  FINANCIAR
7A:	Pregătirea declaraţiei de venituri  
7B.	Pregătirea proiectului fluxului de 

numerar 7C: Pregătirea bilanţului 
contabil

SESIUNEA 8: REZUMAT EXECUTIV 
8A:	Scrierea rezumatului executiv

5 minute

30 minute
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Steps

 Read and review the example. (10 minutes)

Sample Executive Summary

Name of Cooperative 

Cassava Farmers Cooperative

Location

Our cooperative is located in (name of the region), the largest cassava producing area in the country.

Members

About 200 cassava farmers have indicated interest in joining the cooperative. This represents about 40% of the 
total number of cassava farmers in the province. We expect that membership will grow by 5% each year.

Product/service and uses

The cooperative will process the fresh cassava tubers from its members into high quality peeled and unpeeled 
cassava chips for feeds. The peeled cassava chips will only be offered during the 2nd year to give time to the 
cooperative to raise money for a mechanical peeler.

Production capacity

For the first year, our target production volume is 1,800 MT of cassava chips. We plan to increase production 
volume by 5% per year. 

Production Process

We will promote modular plots and natural farming among our members so that we will have a year-round supply 
and chemical free tubers. Processing will be semi-mechanized. Our plant will be compliant with Good Manufac-
turing Practices. Safety of workers will be a top priority.

Customers

The cooperative will sign a non-exclusive marketing contract with the three feed mills. In the region, total demand 
for cassava chips is about 200,000 MT per year. Supply gap is about 50,000 MT annually.

Human Resources/Management

The Board of Directors will oversee the operations of the processing plant. We will hire a Manager to manage and 
supervise the daily operations. Our workers will be trained in Good Manufacturing Practices and workers’ safety 
and health.

Financial Projection

We will need US$ 35,000 to start our business. Contribution from members is expected to reach US$ 20,000. 
We hope to fundraise the remaining US$ 15,000. Annual income is estimated at US$ 360,000 with total 
expenses at US$ 282,520 Estimated annual surplus (profit) is US$  77,480.

STEP 1

Paşi
Citiţi şi revedeţi acest exemplu. (10 minute)

Model de Rezumat executiv

Denumirea cooperativei  

Cooperativa de producere a maniocului 

Locaţia 

Cooperativa noastră  se află în (regiunea), cea mai mare regiune producătoare de manioc din ţară.  

Membri 

Circa 200 fermieri care cultivă manioc au manifestat interes în aderarea la cooperativă. Acesta este circa 40% 
din numărul total producătorilor de manioc din ţară. Planificăm să mărim numărul membrilor cu 5% în fiecare 
an. 

Produs/ servicii şi utilizări 

Cooperativa va procesa tuberculii proaspeţi de manioc de la membrii săi în chipsuri de manioc decojiţi sau 
cojiţi pentru furaje.  Chipsurile de manioc cojite vor fi oferite doar în al doilea an pentru ca cooperativa să 
poată aduna bani pentru a procura o maşină de decojire a maniocului.  

Capacitatea de producere 

În primul an, ţinta este de a produce 1,800 TM de chipsuri de manioc.  Planificăm să mărim producţia cu 5% 
pe an.   

Procesul de producere 

Vom promova terenuri modulare şi fermeritul natural în rândurile membrilor noştri astfel ca să putem furniza 
pe tot parcursul anului tuberculi de manioc fără amestecuri chimice.   Procesarea va fi semi-mecanizată.  
Fabrica noastră va lucra în conformitate cu cele mai Bune Practici de Manufactură.  Siguranţa lucrătorilor este 
o prioritate,   

Clienţii 

Cooperativa va semna un contrat ne-exclusiv de marketing cu trei more de furaje.  În regiune, cererea totală 
de manioc este 200,000 TM per an. Decalajul de furnizare este circa t 50,000 TM anual. 

Resurse umane /Management

Consiliul de Administraţie va supraveghea operaţiunile fabricii de procesare.  Vom angaja un manager pentru 
a dirija şi supraveghea operaţiunile cotidiene.  Lucrătorii noştri vor fi instruiţi în conformitate cu Practicile 
Bune de Manufactură, siguranţa şi sănătatea muncitorilor. 

Estimare financiară 

Vom avea nevoie de USD 35,000 pentru a începe afacerea.  Contribuţia membrilor este de USD 20,000.  
Sperăm să ridicăm fonduri  de USD 15,000.  Venitul anual se estimează la USD 360,000  cu cheltuieli totale 
de USD282,500.  Surplusul (Profitul) anual estimat  este de USD 77,500

PASUL 1
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  Prepare an executive summary for your own business plan. Please refer to your outputs in 
previous sections to fill in the guide below. Assign two to three members to work on each topic. 
(20 minutes)

Sample Executive Summary

Name of Cooperative 

Location

Members

Product/service and uses

Production capacity

Production Process

Customers

Human Resources/Management

Financial Projection

STEP 2Pregătiţi un rezumat executiv pentru planul de afaceri al dvs.  Referiţi-vă la rezultatele secţiilor 
precedente pentru a completa ghidul de mai jos.  Numiţi 2 -3 membri să lucreze la fiecare subiect. 
(20 minute)

Model de Rezumat executiv

Denumirea cooperativei

Locaţia

Membrii 

Produsul/Serviciul şi utilizatorii 

Capacitatea de producere 

Procesul de producere 

Clienţii

Resursele umane /Managementul

Estimări financiare 

PASUL 2
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Answers: Activity 1A
Picture 1: Business Profile
Picture 2: Financial Plan
Picture 3: Marketing Plan
Picture 4: Operations Plan
Picture 5: Management Plan
Picture 6: Risk Management

Learn how to set-up your cooperative. 
Join the Start.COOP MODULE 4 training.

Use this space for your calculations and notes.

Răspunsuri:  Activitatea 1A
Figura 1: Profilul afacerii 
Figura 2: Planul financiar 
Figura 3: Planul de marketing 
Figura 4: Planul de operaţiuni 
Figura 5: Planul de management 
Figura 6: Managementul riscului 

Aflați cum să înființați cooperativa. 
Alăturați-vă cursului Start.COOP MODUL 4.

Folosiţi acest spaţiu pentru calcule şi notiţe.
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Start.COOP
MODULUL 4
Structura organizaţională



128

 

Identificarea membrilor
principali și a ideii
de afaceri 

Cercetarea fezabilității
ideii de afaceri

Pregătirea
planului de afaceri

Structura
organizaţională  Sunteți aici

Modulul
1

Modulul
2

Modulul
3

Modulul
4

Module 
Start.COOP
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MESA J
PENTRU GRUP

După cum aţi observat în Modulele anterioare, o cooperativă aparţine, este controlată şi folosită 
de către membrii săi, care au responsabilitatea de a susţine cooperativa prin faptul că sunt membri 
activi.   În schimb, cooperativa trebuie să tindă întotdeauna să satisfacă necesităţile membrilor şi 
clienţilor săi astfel încât să rămână viabilă.   În cele 7 sesiuni ale Modului 4 veţi face cunoştinţă cu 
modul în care cooperativa trebuie să fie structurată şi guvernată pentru ca să poată implementa 
eficient planul de afaceri.  În continuare, veţi defini organigrama  pe care aţi proiectat-o în secţia 
panului de management a planului de afaceri.  La fel, veţi pregăti regulile şi regulamentele 
necesare pentru asigurarea unui management eficace a afacerilor cooperativei şi a membrilor săi   

Sesiunea 1 vă oferă o privire de ansamblu a structurii de bază a unei cooperative.  Sesiunile 2, 3 şi 4 
vă prezintă alte detalii privind rolurile şi responsabilităţile organelor principale şi ale personalului 
identificat în Sesiunea 1 inclusiv membrii şi Adunarea Generală, Consiliul de Administraţie şi 
Managerul.  În Sesiunea 5 veţi afla despre conţinutul articolelor de incorporare.  Acest document 
va fi necesar pentru înregistrarea companiei dvs. în calitate de persoană juridică.    Sesiunea 7 
scoate în evidenţă importanţa statutului şi vă ghidează prin procesul de elaborare a statutului 
cooperativei.  Secţiunea 8 vă arată cum să elaboraţi un plan de acţiuni pentru înfiinţarea unei 
cooperative.  Elementele planului de acţiuni includ lucrul de pregătire necesar, datele şi membrii 
responsabili de efectuarea lucrului pregătitor.  La sfârşitul acestui Modul, se preconizează că veţi fi 
în stare să identificaţi necesităţile de resurse umane şi structura organizatorică a cooperativei dvs.    

Stilul acestei instruiri este diferit de abordările tradiționale.  Veți lucra împreună ca o echipă pentru 
a urma instrucțiunile simple, pas cu pas prin discuții și activități expuse în ghidul de instruire. Un 
moderator  va fi în preajmă pentru a vă ajuta cu răspunsuri la întrebările cu privire la conținutul 
și exercițiile din cadrul instruirii.  Deoarece nu există un lider de grup, toți membrii grupului vor 
trebui pe rând să citească informațiile și instrucțiunile cu voce tare grupului, iar toți ceilalţi să fie 
responsabili de monitorizarea timpului.  În acest nou stil de instruire, veți învăța unul de la altul, 
prin împărtășirea ideilor și opiniilor, abilităților, cunoștințelor și experienței. Pentru ca acest lucru să 
funcționeze, toți membrii grupului trebuie să participe la discuții. 

Înainte și după instruire, vi se va cere să completați un sondaj pentru a înţelege mai bine impactul 
instruirii. Aceste informații se vor păstra confidențial și se vor utiliza pentru îmbunătățirea 
materialelor de instruire și organizarea programelor în viitor. De asemenea, va fi utilă identificarea 
altor instruiri despre crearea cooperativelor care ulterior ar putea fi propuse participanților. Unii 
cursanți ar putea fi contactați de către organizatorii de instruire după 3, 6 sau 12 luni pentru un alt 
sondaj cu scopul de a afla despre implementarea planurilor lor de acțiuni
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Urmaţi semnele 
Instrucțiunile din ghidul de instruire sunt ușor de urmat și este prevăzut intervalul de timp propus 
pentru fiecare pas. Atenție la aceste semne:

SEMNE ŞI SEMNIFICAŢIA LOR

 

Acest semn indică timpul destinat activității

Acest semn indică informaţii de fond care urmează a fi citite grupului

Acest semn indică discuţia în grup

Acest semn indică începutul activității şi că instrucţiunile pas cu pas vor trebui citite în 
glas grupului şi urmate consecutiv

Acest semn indică practici bune în identificarea şi îndeplinirea anumitor nevoi ale 
oamenilor, promovarea participării active a femeilor şi folosirea strategică a cunoştinţelor 

şi abilităţilor femeilor şi bărbaţilor.
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Noţiuni de bază
Înainte de a începe instruirea, urmați pașii simpli de mai jos pentru a vă organiza:

yy Completați sondajul înainte de instruire.  Întrebați organizatorii dacă nu aveți o copie sau dacă încă 
nu ați completat-o. 

yy Organizați-vă în grupuri mici de 5 - 7 persoane.  Organizatorii vă vor ghida în ce mod ar fi mai bine să 
faceţi acest lucru.   

yy Identificați un membru al grupului care în calitate de voluntar ar dori să înceapă  instruirea în cali-
tate de „Cititorul  grupului”.  Rolul de „Cititor al grupului” este de a citi informațiile și instrucțiunile 
referitoare la activităţi cu voce tare.  Oricare membru al grupului cu cunoștințe de bază ar putea juca 
rolul de „Cititor al grupului” și va fi bine să împărţiţi acest rol între membrii grupului pe parcursul in-
struirii.

Toți membrii grupului vor fi responsabili de monitorizarea timpului, însă un membru al grupului ar 
trebui să fie nominalizat pentru fiecare sesiune pentru a reaminti grupului când s-a scurs timpul propus 
pentru o activitate /etapă.  Nu e nevoie să urmați cu strictețe timpul propus, dar va trebui să gestionați 
timpul pentru întreaga instruire. Dacă o activitate durează mai mult decât timpul propus, încercați să 
economisiți timp în alte activități pentru a menține echilibrul general. 

Toți membrii grupului vor primi același ghid de instruire.  Lucrul individual, precum și lucrul în grup vor fi 
incluse în aceste ghiduri.
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Proces de învăţare 

SESIUNEA 1:

ORGANIGRAMA DE BAZĂ A 
COOPERATIVEI

20 minute

SESIUNEA 2:

MEMBRI ȘI ADUNAREA GENERALĂ 55 minute

SESIUNEA 3:

CONSILIUL DE ADMINISTRAȚIE 75 minute

SESIUNEA 4:

MANAGERUL 25 minute

SESIUNEA 5:

ARTICOLELE DE CONSTITUIRE 30 minute

SESIUNEA 6:

SATUTUL COOPERATIVEI 100 minute

SESIUNEA 7:

PLANIFICAREA ACŢIUNILOR 35 minute

TimpSesiune
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SESIUNEA 1: 
STRUCTURA DE BAZĂ A COOPERATIVEI

Prezentare generală a sesiunii

O cooperativă este o entitate de business, proprietarii căreia sunt membrii, ceea ce înseamnă că afacerea 
este controlată şi este în proprietatea aceloraşi persoane care utilizează serviciile ei. Proprietarii 
cooperativei finanţează şi conduc afacerea, tinzând să obţină un beneficiu comun lucrând împreună.  Se 
aşteaptă ca toţi membrii să participe şi să împărtăşească conducerea organizaţiei.  Organigrama este 
concepută astfel încât să asigure un control  democratic şi decizii luat în comun.  

Activitatea 1A: 
Organele principale ale unei cooperative

Organele principale ale cooperativei sunt Adunarea Generală, Consiliul de Administraţie, Managerul 
şi lucrătorii. În calitate de proprietari ai afacerii, membrii sun cei care iau deciziile.  În primul rând 
deciziile se iau prin Adunarea Generală.  Membrii controlează cooperativa prin Consiliul de Administraţie 
pe care ei îi aleg dintre ei. Consiliul de Administraţie prezintă subiectele  de politici pentru aprobare 
Adunării Generale.  Consiliul de Administraţie  angajează un manager pentru supravegherea cotidiană a 
cooperativei. Operarea cu succes a cooperativei se bazează pe cooperarea activă a membrilor cu Consiliul 
de Administrație, managerul şi membri.

yy Toţi membrii cooperativei, indiferent de gen, vor trebui să participe activ la Adunarea Generală.
yy La fel, toate femeile şi bărbaţii eligibili,vor fi consideraţi egali în privinţa abilităţilor şi califică-

rilor în procesul de alegere în calitate de membri a Consiliului de Administraţie şi la angajarea 
managerului şi altor lucrători ai cooperativei.

5 minute

15 minute
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Organigrama de bază a cooperativei 

În această activitate, completaţi boxele din organigramă cu denumirea corectă a organului.  Denumiţi 
figurile după citirea descrierilor.  Aceasta este o activitate în grup.

Organele principale ale unei cooperative: Adunarea generală, Consiliul de Administraţie, Managerul şi 
Angajaţii.

Cu scopul de a ajuta Consiliul de Administraţie şi ofiţerii în conducerea cooperativei, este important să 
se formeze diferite comitete care ar gestiona diverse afacerii ale organizaţiei de felul: alegeri, audit, 
împrumuturi şi colectări, plata cotizaţiilor, educaţia şi instruirea.  Fiecare comitet va avea un membru al 
Consiliului ca persoană de legătură.  Veţi învăţa mai multe despre formarea comitetelor şi sarcinile lor 
dacă veţi participa la instruirea Manage.COOP după ce veţi lansa cooperativa dvs.

Toţi membrii eligibili vor trebui să fie în stare să participe la şedinţele cooperativei, indiferent de 
gen.

Proprietari ai cooperativei
-- Susțin cooperativa prin patronaj și investiții de capital. 
-- Organul superm al cooperativei și autoritatea finală în 
managementul și administrarea afacerilor cooperati-
vei

Aleși dintre și de către membri 
-- Realizează politici de funcționare ale cooperativei 
-- Recrutează și angajează managerul 
-- Supraveghează procesele de bugetare și financiare 
-- Orientează cooperativa către obiectivele generale

Angajat de către Manager  
-- Efectuează producția și comercializarea de produse  
sau servicii ale cooperativei

Angajați de către consiliul de administrație 
-- Responsabili pentru operațiunișe zilnice ale coopera-
tivei 
-- Angajează și supraveghează personalul angajat
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SESSINEA 2: 
MEMBRI ŞI ADUNAREA GENERALĂ

Prezentare generală a sesiunii

Adunarea generală, după cum ştiţi, este cel mai înalt organ 
de luare a deciziilor în cooperativă care are autoritatea finală 
de  gestionare a afacerilor cooperativei.   Adunarea generală 
este compusă din membrii cu drepturi depline.  Pentru a 
fi plenipotenţiar un membru va trebui să se conformeze 
cu obligaţiile şi responsabilităţile, stabilite în statutul 
cooperativei.  În această sesiune veţi lucra la elaborarea 
obligaţiilor şi responsabilităţilor  membrilor.  Ulterior, 
rezultatele vor fi incluse în regulile sau statutul cooperativei.  

Activitatea 2A: 
Drepturile membrilor 

Drepturile se dobândesc odată cu admiterea în calitate de membru.  Drepturile membrilor se referă la 
regulile fundamentale privind permisiunile sau îndatoririle membrilor conform statutului cooperativei.  
Drepturile sunt definite de însăşi membri şi se bazează pe legislaţia privind cooperativele din ţară.   În 
această activitate, veţi examina drepturile principale ale membrilor astfel încât să vă formaţi o idee pe 
care aţi include-o în statutul dvs.  

Aceasta este o activitate în grup.  Efectuaţi paşii corespunzători după citirea acestora.

Pașii
Identificaţi dreptul de bază ilustrat în figurile de mai jos. Alegeţi răspunsul din lista de mai jos.  
Scrieţi doar numărul care corespunde răspunsului dvs.  (15 minute)

Unele Drepturi ale membrilor

1)	Dreptul de a propune chestiuni pentru discuţii/participa în şedinţe

2)	Dreptul de a fi informat/ a accesa informaţia despre treburile cooperativei 

3)	Dreptul de vot 

4)	Dreptul de a se retrage voluntar din cooperativă

5)	Dreptul de a fi ales în Consiliul de Administraţie 

6)	Dreptul de a se folosi de încăperile şi serviciile cooperativei  

7)	Dreptul de a amenda statutul 

8)	Dreptul de a primi restituirea patronatului

5 minute

25 minute

Structura organizaţională  
de bază a cooperativei

Adunarea generală

Consiliul de Administraţie

Managerul

Angajaţii

PASUL 1
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FIGURA 1

FIGURA 3

FIGURA 2

FIGURA 4

Eu voi propune la adunare ca să 
vindem şi la supermaket pentru a ne 

extinde piaţa

Înafara  vânzării bananelor 
cooperativei, eu aş dori să dispun 

de servicii de instruire pentru 
a  îmbunătăţi calitatea bananelor 

cultivate

Am fost nominalizat să mi propun 
candidatura pentru a fi ales Consiliul 

de Administraţie 

Să revizuim rapoartele financiare a 
cooperativei noastre că să ştim cum 

să facem mai mulţi bani

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:
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FIGURA 5

FIGURA 7

FIGURA 6

FIGURA 8

Sunt bucuros ca am venit la vot mai 
devreme.

Cu cât este mai mare volumul de 
marfă livrat cooperativei cu atât mai 
mare este restituirea patronatului.

Nu mai sunt mulţumit de activitatea 
cooperativei.  Mă voi retrage din 

cooperativă.

Toţi cei care sunt de acord cu 
schimbările din statut să ridice mâna.

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:

Răspunsuri la pagina 161.
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Scrieţi alte drepturi ale membrilor pe care vreţi să le introduceţi în statutul cooperativei. (10 
minute)

Activitatea 2B: 
Obligaţiile membrilor

Împreună cu drepturile sale, membrii au şi obligaţii şi responsabilităţi.  Aceste obligaţii şi responsabilităţi sunt 
incorporate în statutul cooperativei.  În această activitate veţi identifica principalele obligaţii ale membrilor.   
Aceasta este o activitate în grup.

La fel ca şi în cazul drepturilor, toţi membrii, indiferent de gen, au obligaţii pe care trebuie să 
le respecte în cooperativă.   Oricum, ar putea fi cazuri particulare, în care femeile nu s-ar putea 
conforma cu anumite obligaţii.  De exemplu, nu ar putea participa la activităţile cooperativei în 
orele în care ele au grijă de copiii lor.  În aceste cazuri, cooperativa ar putea acomoda orele sale de 
activitate astfel ca femeile să participe şi să-şi îndeplinească obligaţiile în calitate de membri ai 
cooperativei

Paşi
Identificaţi obligaţia descrisă în fiecare figură.  Alegeţi răspunsul din lista de mai jos.  Scrieţi 
numărul care corespunde răspunsului dvs. (10 minute)

Unele obligaţii ale membrilor  

1)	Tutelarea serviciilor sau produselor cooperativei  

2)	Achitarea părţii convenite a capitalului şi alte obligaţii  

3)	Participarea la instruirea organizată de cooperativă  

4)	Participarea în evaluarea şi selectarea membrilor Consiliului de Administraţie/ exercitarea dreptului la 
vot

5) Respectarea cerinţelor de producere şi a acordurilor (calitate şi cantitate)
138

   Write down other rights of members that you would want to be considered when you prepare the 
bylaws of your cooperative. (10 minutes)

Activity 2B: 
Duties of members

Along with the rights, members also have duties and responsibilities. These duties and responsi-
bilities are also outlined in the bylaws of the cooperative. In this activity, you will identify the main 
duties of members. This is a group activity.

As in the case of rights, all members, regardless of their gender, have duties to comply with in the 
cooperative. Nevertheless, there may be particular cases where women could not comply with certain 
duties. For example, they may not be able to attend cooperative activities during hours when they 
have to take care of their children. In these cases, the cooperative may want to accommodate hours 
of activities so that women could participate and comply with their duties as cooperative members

Steps

   Identify the duty being described in each picture. Choose your answer from the list given below. 
Please just write the number corresponding to your answer. (10 minutes)

Some of the duties of members

1) Patronize the services or products of the cooperative

2) Pay agreed share of capital and other dues

3)  Attend required coop training

4)  Participate in evaluating and selecting members of the Board of Directors/Exercise 
the right to vote

5)  Comply with production requirements and agreements (both quantity and quality)

20 minutes

STEP 2

STEP 1

PASUL 2

20 minute

PASUL 1
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FIGURA 1

FIGURA 3

FIGURA 2

FIGURA 4

Acum sunt co-proprietarul unei 
afaceri.  Am achitat prima tranşă a 

părţii mele de capital.

În baza celor citite şi auzite, Thein 
poate fi un membru bun al Consiliului 

de Administraţie.

Mă bucur că am participat la 
instruire. Acum ştiu cum să-mi susţin 

cooperativa.

I-am spus dlui Tan să contacteze 
cooperativa dacă  doreşte să 

beneficieze de serviciile noastre. 

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:
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Răspunsurile la pagina 161

Care alte obligaţii credeţi că ar fi bine să fie incluse în statutul cooperativei?   (10 minute)

FIGURA 5

Hyat a livrat 50 kg de ghimbir 
conform standardelor convenite în 

cadrul şedinţei.  Sper ca şi alţi membri 
să procedeze la fel. 

Răspuns:

PASUL 1
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SESIUNEA 3: 
CONSILIUL DE ADMINISTRAŢIE 

Prezentare generală a sesiunii

Consiliul de Administraţie guvernează funcţionarea 
cooperativei în numele membrilor acesteia.  Ei sunt liderii 
cooperativei.  Membrii oferă încrederea, autoritatea şi nevoile 
sale Consiliului de Administraţie.  Membrii Consulului de 
Administraţie sunt aleşi din rândurile şi de către membrii 
cooperativei.  

În această sesiune veţi elabora obligaţiile şi responsabilităţile 
Consiliului de Administraţie şi în ce mod aceştia vor fi aleşi 
şi votaţi.  Rezultatele acestei sesiuni vor forma baza pentru 
elaborarea statutului sau a regulilor interne ale cooperativei.  

Activitatea 3A: 
Responsabilităţile 
Consiliului de Administraţie 

Responsabilităţile sunt sarcini specifice sau obligaţii pe care Consiliul de Administraţie trebuie să le 
îndeplinească ca o funcţie a acestuia.  Împuternicirea de a acţiona în numele cooperativei se  acordă 
Consiliului de Administraţie în calitate de organ, nu directori-membri individuali.  Consiliului i se cere 
să acţioneze în interesul cel mai bun al membrilor.  Definirea clară a responsabilităţilor este un lucru 
esenţial pentru succesul  Consiliului de Administraţie 

Să lucrăm împreună şi să definim obligaţiile şi responsabilităţile Consiliului de Administraţie.   

Paşi
	 Figurile ilustrează responsabilităţile principale ale Consiliului de Administraţie.  Identificaţi 

responsabilitatea descrisă. Alegeţi-vă răspunsul din lista de responsabilităţi.  Scrieţi numărul care 
corespunde răspunsului dvs. (15 minute)

PASUL 1

5 minute

25 minute

Structura organizaţională  
de bază a cooperativei

Adunarea generală

Consiliul de Administraţie

Managerul

Angajaţii
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Responsabilităţile principale ale Consiliului de Administraţie  

1)	Supravegherea păstrării şi gestionării activelor cooperativei  

2)	 Informarea membrilor  

3)	Păstrarea caracterului cooperativist al organizaţiei 

4)	Stabilirea politicilor cooperativei 

5)	Angajarea şi supravegherea echipei de manageri/management 

6)	Reprezentarea membrilor  

7)	Evaluarea performanţei cooperativei 

FIGURA  1 FIGURA  2

Vom discuta la 
următoarea şedinţa a Consiliului de 

Administraţie în ce mod ar putea cooperativa 
susţine membrii în cazurile de boală a 

acestora

Sunt de acord că trebuie să avem o 
politică de securitate a lucrătorilor 
şi s-o prezentăm Adunării generale 

pentru aprobare.

Răspuns: Răspuns:
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FIGURA  3

FIGURA  5

FIGURA  4

FIGURA  6

Felicitări, Consiliul v-a selectat în 
calitate de  manager al cooperativei.

Să ne asigurăm că politicile pe care 
le propunem sunt în conformitate cu 

valorile şi principiile cooperativei.

Cooperativa a câştigat luna trecută un 
profit de 9,800 USD.  Însă, noi ne-am 

putea îmbunătăţi performanţa dacă am 
întreţine în ordine echipamentul nostru 

pentru a evita pierderea de timp. 

Bazându-ne pe sondajul desfăşurat 
de cooperativă, profitul membrilor-

vânzători a crescut cu 15% în timp ce 
venitul cooperativei a crescut cu 10%.

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:

Răspuns:
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Răspunsurile la pagina 161

	 Enumeraţi alte obligaţii pe care le consideraţi importante şi care ar trebui luate în considerare la 
pregătirea statutului.  (10 minute)PASUL 2

FIGURA  7

Îmi face plăcere să prezint Adunării 
Generale a cooperativei raportul 

anual de activitate. Comentariile dvs. 
vor fi apreciate.

Răspuns:

Consiliul de administrație stabilește 
politica de cooperare. Ca atare, fiecare 
membru ar trebui să se asigure că 
cooperativa este controlată în mod 
democratic și că toate alegerile sunt 
publice, corecte și deschise participării 
atât a femeilor, cât și a bărbaților

Ilustraţie de Esteban Idrovo
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Activitatea 3B: 
Ofiţerii Consiliului de Administraţie 

În dependenţă de legislaţia ţării cu privire la cooperative şi statutul cooperativei, preşedintele, vice 
preşedintele, secretarul şi trezorierul vor fi consideraţi ofiţeri ai Consiliului. Preşedintele şi vice 
preşedintele de obicei, se aleg din membrii Consiliului.  Secretarul şi trezorierul şi alte poziţii, necesare 
pentru cooperativă, pot fi numite sau alese de Consiliu.  Fiecare ofiţer are obligaţii specifice stabilite în 
statutul cooperativei.

Pentru a înţelege mai clar obligaţiile fiecărui ofiţer din cadrul cooperativei, răspundeţi la întrebările de 
mai jos.  După ce se citeşte întrebarea, răspundeţi individual la întrebare şi apoi discutaţi în grup.  Grupul 
trebuie să ajungă la consens în privinţa răspunsului înainte de a trece la următoarea întrebare.   

1.	 Cine îndeplineşte obligaţiile preşedintelui dacă preşedintele lipseşte sau nu este în stare să-şi 
îndeplinească obligaţiile?

	 Managerul

	 Vice preşedintele

	 Secretarul

	 Trezorierul 

2.	 Cine deţine/este responsabil de lista completă a membrilor şi procesele verbale ale şedinţelor 
Consiliului de Administraţie şi a Adunării generale?

	 Preşedintele 

	 Vice preşedintele 

	 Secretarul

	 Trezorierul 

3.	 Cine face toate plăţile pentru tranzacţii în baza recomandărilor managerului sau a Consiliului de 
Administraţie şi certifică corectitudinea situaţiei cu numerarul cooperativei în toate rapoartele 
financiare şi alte rapoarte prezentate către Consiliul de Administraţie? 

	 Preşedintele 

	 Vice preşedintele 

	 Secretarul 

	 Trezorierul 

4.	 Cine pregăteşte anunţul şi procesul verbal al şedinţelor?

	 Preşedintele 

	 Vice preşedintele 

	 Secretarul 

	 Trezorierul 

15 minute
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5.	 Cine conduce şedinţele şi asigură ca toate regulile, politicile şi procedurile să fie respectate?

	 Preşedintele 

	 Vice preşedintele 

	 Secretarul 

	 Trezorierul 

6.	 Cine deţine custodia banilor şi a altor documente financiare ale cooperativei? 

	 Preşedintele 

	 Vice preşedintele 

	 Secretarul 

	 Trezorierul 

7.	 Cine este custodele oficial al statutului cooperativei, înregistrărilor membrilor şi a altor documente 
oficiale?

	 Preşedintele 

	 Vice preşedintele 

	 Secretarul 

	 Trezorierul 

Răspunsurile la pagina 161.

Activitatea 3C: 
Calificările Consiliului de Administrație 

Numărul membrilor Consiliului depinde de cooperativă şi legislaţia de incorporare a ţării respective, 
precum şi de natura şi domeniul de activitate a cooperativei.  Ca regulă generală, un Consiliu eficient 
necesită cel puţin 5 membri.  Se recomandă să fie un număr impar (5, 7, 11, 13, 15) de membri pentru a 
evita un număr egal de voturi.  Alegerea membrilor de obicei, urmează  următorul proces: 

yy Un alt membru trebuie să nominalizeze persoana pentru funcţie.
yy Persoana nominalizată trebuie să spună dacă el/ea doreşte să ocupe funcţia.  
yy Adunarea generală trebuie să aleagă persoana pentru funcţia dată.

Succesul cooperativei depinde, într-o mare măsură, de calitatea liderilor.  Prin urmare, este important să 
alegeţi Membrii Consiliului de Administraţie cu mare atenţie.
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5.  Who presides at meetings and makes sure that all the rules, policies and procedures are 
followed?

c  Chairperson

c  Vice Chairperson

c  Secretary

c  Treasurer

6.  Who has the custody of all the money and other financial documents of the cooperative? 

c  Chairperson

c  Vice Chairperson

c  Secretary

c  Treasurer

7.  Who is the official custodian of the cooperative’s bylaws, membership records, and other official 
documents?

c  Chairperson

c  Vice Chairperson

c  Secretary

c  Treasurer

Answers are on page 161.

Activity 3C: 
Qualifications of the Board of Directors 

The number of directors depends on the cooperative and incorporation laws of the country as well as 
the nature and scope of operations of the cooperative. As a general rule, an effective Board needs 
a minimum of five directors. It is advisable to have an odd number (such as 5, 7, 11, 13, 15) of 
directors to avoid tie votes. The Board of Directors should encourage parity and be composed of both 
women and men. Election of directors usually involves the following process: 

• Another member must nominate the person for the position.
• The person nominated must say he/she is willing to vie for the position.
• The General Assembly must elect the person to the position.

The success of a cooperative depends, to a significant extent, on the quality of its leaders. It is, 
therefore, very important that you carefully choose the members of the Board of Directors.

30 minutes 30 minute
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Paşi
	 În mod individual studiaţi şi revizuiţi calificările enumerate în coloana 1.  Bifaţi 5 calificări de top  

pe care le consideraţi că membrii trebuie să le aibă ca să fie eligibili pentru a fi aleşi în Consiliul 
de Administraţie  al cooperativei (10 minute) 

Calificările candidaţilor în Consiliu Bifaţi  5 preferinţe 
de top 

Cinstit şi corect 

Acceptat de membri pentru că judecă bine şi are un simţ bun al afacerilor 

Loial faţă de cooperativă 

Lider în comunitate, capabil să lucreze cu oamenii  

Are succes în afacerea personală 

Nu există conflict de interese 

Are cunoştinţe despre cooperative şi activitatea directorului, inclusiv  ascultă alţi membri 

Dorinţa de a participa regulat la şedinţele Consiliului de Administrație, precum şi în alte 
instruiri ale membrilor 

Experienţă în afacerea cooperativei 

Participare activă în afacerile cooperativei în calitate de membru 

Experienţă din alte Consilii, lucrul în alte organizaţii din comunitate 

Cunoştinţe şi înţelegerea finanţelor, abilitatea de a citi rapoartele financiare 

Sensibil la chestiuni referitoare la egalitatea de gen şi incluziune

	 Enumeraţi alte calificări, ne incluse în lista de mai sus, pe care le consideraţi importante pentru 
candidaţii la membri ai Consiliului de Administraţie (10 minute) 

	 Împărtăşiţi şi discutaţi în grup răspunsurile dvs. Conveniţi asupra calificărilor pe care trebuie să le 
întrunească un membru al Consiliului. (10 minute) 

PASUL 1

PASUL 2

PASUL 3
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SESIUNEA 4: 
MANAGERUL

Prezentare generală a sesiunii

Managerul cooperativei implementează potica stabilită de 
Consiliul de Administraţie.  El/ea este responsabil de operarea 
generală a cooperativei conform delegaţiei Consiliului.  În 
mult cazuri, managerul participă la şedinţele Consiliului de 
Administraţie ca participant, fără dreptul de vot.   Managerul 
este angajat pentru gestionarea afacerii şi asigurarea deservirii 
bune a clienţilor şi membrilor.  Deseori, managerul este un ne-
membru, cu calificări suficiente.

Activitatea 4A: 
Pregătirea fişei de post

În cazul în care cooperativa a decis să angajeze un manager, Consiliul de Administraţie va trebui să 
pregătească fişa de post.  Fişa de post este un document care descrie sarcinile şi responsabilităţile 
principale ale unei poziţii inclusiv calificările sau abilităţile solicitate persoanei angajate pentru 
îndeplinirea acelor funcţii.

yy Câteodată, presupunerile se fac în baza abilităţilor femeilor în cazurile în care este vorba de anu-
mite joburi care cer abilităţi de conducere, de exemplu poziţia de manager. Din această cauză, este 
important când scrieţi fişele de post să luaţi în considerare calificările şi abilităţile necesare pentru 
îndeplinirea funcţiei şi nu genul persoanei care va îndeplini aceste sarcini.
yy Femeile manageri şi lideri ai cooperativelor îşi îndeplinesc obligaţiile eficient în diferite sectoare şi 

părţi ale lumii.

În grup, pregătiţi schiţa fişei de post a managerului cooperativei dvs.  Efectuaţi Paşii după citirea 
acestora.
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SESSION 4: 
THE MANAGER

Session Overview

The manager of the cooperative is selected by and accountable to the 
Board of Directors. The manager implements the policy set by the 
Board of Directors. He/she is in-charge of the overall operation of the 
cooperative as delegated by the Board. In many cases, the manager 
also participates in board meetings as an active, non-voting participant. 
The manager is hired to operate the business and ensure that members 
and customers are well-served. Often the manager is a non-member 
with sufficient qualifications.

Activity 4A: 
Preparing a job description 

When the cooperative decides to hire a manager, the Board of Directors must prepare a job descrip-
tion. A job description is a document that describes the general tasks and responsibilities of a 
position including the qualifications or skills needed by the person to be able to perform the job.

•  Sometimes assumptions are made about the abilities of women when it comes to performing cer-
tain type of jobs that require leadership skills, for instance, managerial positions. For this reason, 
it is important that when you draft any job description you consider the qualifications and skills 
needed to fulfil the position instead of the gender of the person who could do it

•  Women as managers and leaders of cooperatives are performing their responsibilities effectively 
across sectors and regions around the world

As a group, prepare an outline of the job description of the manager of your cooperative. Do the 
steps as they are read.

20 minutes

5 minutes

General Assembly

Board of Directors

Employees

Manager

Basic Organizational Chart
of a Cooperative

5 minute Structura organizaţională  
de bază a cooperativei

Adunarea generală

Consiliul de Administraţie

Managerul

Angajaţii

20 minute
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Paşi
	 În baza afacerii propuse, identificaţi sarcinile managerului.  Explicaţi sarcinile enumerate în 

coloana 1. (10 minute) 

Coloana  1 
Exemple de sarcini ale managerului 

Coloana  2 
Răspunsul dvs. 

Organizează lucrul – decide cine şi ce face

Aprobă livrările furnizorilor

Supraveghează calitatea şi produsul/ieşirile

Pregăteşte cotaţiile

Primeşte comenzile

Pregăteşte facturile

Primeşte plăţile

Selectează şi angajează lucrătorii

Monitorizează stocurile de inventar

Asigura ca tot utilajul să fie în stare bună şi 
sigură

Efectuează instruirea lucrătorilor în privinţa 
siguranţei şi monitorizează adoptarea 
procedurilor de siguranţă

Participă în toate şedinţele Consiliul de 
Administraţie

Ajută la recrutarea noilor membri

	 În baza sarcinilor identificate, formulaţi abilităţile de bază de care trebuie să dispună un Manager.  
(10 minute)

PASUL 1

PASUL 2
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SESIUNEA 5: 
ARTICOLE DE INCORPORARE 

Prezentare generală a sesiunii

Majoritatea ţărilor cere cooperativelor să prezinte Articolele de Incorporare înainte de a opera în calitate 
de persoană juridică. În unele ţări, documentele juridice se numesc Articole de Incorporare .  Documentul 
trebuie să fie legalizat de un notar înainte de a fi transmis agenției responsabile de înregistrarea 
cooperativelor.  

Înregistrarea este o parte a procesului de formalizare a cooperativei.  Formalizarea cooperativei 
înseamnă: 

yy Înregistrare şi licenţiere efectuată de autorităţile corespunzătoare din ţara dvs.   
yy Acces la asigurarea socială pentru membrii şi angajaţii cooperativei 
yy Respectarea cadrului legal, inclusiv legislația privind impozitele, asigurarea socială şi a muncii.  

Formalizarea cooperativei va facilita accesul la finanţare, servicii de dezvoltare a afacerilor şi tehnologii 
din partea statutului, instituţiilor financiare şi organizaţiilor de dezvoltare.  Ea va reduce expunerea dvs. 
la amenzile statutului şi riscurile de reputaţie.  Cooperativele înregistrate au un acces mai bun deoarece 
poartă responsabilitate juridică de a încheia contracte.  Majoritatea cumpărătorilor instituţionali îşi 
desfăşoară activitatea doar prin întreprinderi înregistrate,  Înregistrarea la fel apără din punct de vedere 
legal cotele sau investiţiile membrilor.

Activitatea 5A: 
Conţinutul Articolelor de Incorporare  

Majoritatea ţărilor au un model prescris pentru Articolele de Incorporare.  Este important să solicitaţi 
asistenţa agenţiei responsabile de dezvoltarea cooperativelor şi/sau a unui avocat la pregătirea 
Articolelor.  În această activitate veţi afla despre informaţia de bază necesară pentru a facilita pregătirea 
Articolelor de Incorporare. 

Lucraţi împreună şi ajutaţi-vă reciproc în furnizarea informaţiei necesare.  Exemplul vă va ghida.  Dacă nu 
dispuneţi de informaţie, scrieţi „se va determina” şi includeţi-o în Planul de Acţiuni. (Sesiunea  7). 
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SESSION 5: 
ARTICLES OF INCORPORATION 

Session Overview

Most countries require cooperatives to file the Articles of Incorporation before it can operate as 
a legal entity. In some countries, this legal document is called the Articles of Cooperation. The 
document has to be notarized before it can be submitted to the agency in charge of registration of 
cooperatives. 

Registration is part of the process of formalizing your cooperative. Formalizing your cooperative 
means:

• Registration and licensing with the appropriate authorities in your country

• Access to social security for cooperative members and employees

• Compliance with the legal framework, including tax, social security, and labour laws.

Formalizing your cooperative will facilitate access to finance, business development services, and 
technologies from government, financial institutions and development organizations. It will reduce 
your exposure to government fines and reputational risks. Registered cooperatives have also better 
access to markets as they have the legal personality to enter into contracts. Most institutional buyers 
conduct business only with registered enterprises. Registration also legally safeguards members’ 
share or investment. 

Activity 5A: 
Contents of the articles of incorporation 

Most countries have their own prescribed template for the Articles of Incorporation. It is important 
to seek the assistance of the agency in charge of cooperative development and/or a lawyer when 
preparing the Articles of Incorporation. In this activity, you will learn the basic information that you 
need to provide to facilitate the preparation of the Articles of Incorporation. 

Do the activity together and help each other in providing the information needed. An example is 
provided to guide you. If you do not yet have the information, just write “to be defined” and include 
in your Action Plan (Session 7).

5 minutes

25 minutes

5 minute

25 minute



151

Informaţii generale necesare 
pentru articolele de incorporare 

Exemple Răspunsul dvs. 

Denumirea juridica a cooperativei XYZ Cooperativa 
Crescătorilor  de manioc 

Scopul şi domeniul de activitate A acorda acces 
membrilor la facilităţile 
de servicii comune 

A prelucra împreună şi 
a vinde chipsurile de 
manioc 

Termen de existenţă 

Numărul de ani cât va exista 
cooperativa. Verificaţi cu agenţia 
responsabilă de cooperative dacă 
există vreo lege în acest sens.  

50 ani 

Localitatea (denumirea localităţii, 
regiunii)

Incorporatori (numele, vârsta, adresa)

Incorporatorii sunt membrii grupului 
principal şi al Consiliului de 
Administraţie. Verificaţi în legea cu 
privire la cooperative numărul minim 
şi maxim de incorporatori. 

Se va determina 

Legătura comună a membrilor. 

Lucrul pe care membrii îl au comun 
- de exemplu toţi membrii sunt şoferi 
de taxi, membrii locuiesc în acelaşi 
sat, etc.

Membrii cooperativei 
sunt producători de 
manioc şi toţi locuiesc în 
Cotabato de Sud. 

Enumeraţi numele membrilor 
Consiliului de Administraţie.  

Se va determina

Suma Capitalului circulant, numele 
şi adresele contribuitorilor 

Enumeraţi contribuţia membrilor 

Se va determina
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SESIUNEA 6: 
STATUTUL COOPERATIVEI 

Prezentare generală a sesiunii

Statutul cooperativei întruneşte regulile care guvernează procedurile cotidiene.  Aceste reguli ajută 
grupul să evite conflictele interne şi să clarifice responsabilităţile fiecărui organ.  Statutul trebuie să 
reflecte caracterul activităţilor cooperativei şi să se conformeze cu legislaţia ţării cu privire la activitatea 
cooperativelor. În cadrul pregătirii statutului ar fi bine să apelaţi la asistenţa agenţiei responsabile de 
dezvoltarea cooperativelor în localitatea dvs.  Această sesiune are drept scop să vă prezinte o privire 
generală cu privire la înţelegerea conţinutului statuturilor astfel încât să puteţi lua decizii informate 
referitoare la conţinut.

Activitatea 6A: 
Importanţa statuturilor 

Statutul trebuie înţeles, acceptat şi respectat de toţi membrii cooperativei.   Chiar dacă sunteţi 
proprietarii afacerii, dvs. aveţi nevoie de reguli şi regulamente pentru a vă conduce în activitate.  Pentru a 
înţelege mai bine importanţa statuturilor, efectuaţi Paşii următori, după citirea acestora.  
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SESSION 6: 
BYLAWS OF THE COOPERATIVE 

Session Overview

The bylaws of the cooperative are rules that govern day-to-day procedures. These rules help the 
group avoid internal conflicts and make the responsibilities of each of the bodies clear. The bylaws 
should reflect the nature of the activities of the cooperative and should conform to the cooperative 
laws of your country. At some points in the preparation of the bylaws, it will be good to seek the 
assistance of the agency in charge of cooperatives in your area. This session aims to provide you with 
a general understanding of the contents of the bylaws so as to be able to make informed decisions 
on its contents.

Activity 6A: 
The importance of the bylaws

The values, principles and bylaws should be understood, accepted and followed by all members of 
the cooperative. Even if you are the owners of the business, you need rules and regulations to guide 
you on the way you conduct business. To gain a better understanding of the importance of bylaws, 
perform the steps as they are read.

5 minutes

40 minutes

5 minute

40 minute
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Paşi
	 Descrieţi ce vedeţi în imagine.  După ce aţi scris răspunsul, discutaţi-l în grup.    (10minute)

	 De ce credeţi că fiecare om din autocar vrea să urmeze direcţia şi agenda proprie? Scrieţi 
răspunsul şi discutaţi-l în grup.  (10 minute) 

PASUL 1

PASUL 2

Ar fi trebuit să 
întoarcem acolo.

De ce ne oprim aici? Merge prea încet.

Nu merge aşa de 
repede.

De ce îmi cereţi plată 
suplimentară pentru un sac 
de fructe. Nu m-aţi informat 

despre asta. 

Illustrație de Esteban Idrovo
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	 Dacă o astfel de situaţie s-ar întâmpla într-o cooperativă, cum ar afecta acest fapt afacerea?  
Scrieţi răspunsul şi discutaţi-l în grup.  (10 minute) 

	 În ce mod prin reguli şi regulamente am putea reduce riscul conflictului şi insatisfacția din grup?   
Scrieţi răspunsul şi discutaţi-l în grup.  (10 minute) 

Activitatea 6B: 
Pregătirea schiţei statutului 

Statutul se elaborează pentru protejarea drepturilor membrilor şi, la fel, pentru  a defini 
responsabilitățile fiecărui organ cheie a cooperativei.  De asemenea, statutul defineşte procedurile 
care trebuie urmate pentru a asigura transparenţa şi gestionarea democratică a afacerii în grup.  Prin 
urmare, este important ca membrii încadraţi în elaborarea statutului să asigure ca regulile să fie înţelese 
şi acceptate de membrii cooperativei.  La fel, este important ca regulile şi regulamentele să susţină 
realizarea obiectivelor dvs.  Statutul trebuie să fie oficial aprobat de Adunarea generală.  În dependenţă 
de legislaţia cu privire la cooperative din tara dvs., o copie a statutul ar putea fi necesară la înregistrarea 
statutului.

yy Veţi putea dori să includeţi o clauză privind egalitatea de gen în statut pentru a stabili un trata-
ment egal al femeilor şi bărbaţilor, inclusiv accesul egal la funcţiile de director şi membru a consi-
liului cooperativei.
yy Această clauză este un element important care asigură egalitatea de gen în cooperativa dvs. 

În această activitate, veţi examina întrebările de bază care vor trebui să includă răspunsuri în statut. 
Încercaţi să răspundeţi în măsura în care puteţi.  Dacă nu ştiţi răspunsul, scrieţi „se va determina” în 
coloana de răspunsuri. Un exemplu al unui statut de cooperativă poate fi citit în Anexa 1 pentru ghidarea 
dvs. ulterioară.

PASUL 3

PASUL 4

60 minute
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Întrebare Răspunsul dvs. 

1.	 Care sunt obiectivele afacerii ?

Referiţi-vă la planul dvs. de afaceri  

2.	 Cine pot deveni membri ai  cooperativei?

Enumeraţi calificările (e.g., şoferii de taxi din Phnom Penh)

3.	 Câte persoane pot deveni membri ai cooperativei? 

Unele cooperative îşi doresc să limiteze cooperativa până 
la un număr specific de persoane.  

4.	 Cum o persoană ar putea aplica să devină membru 
a cooperativei?

Exemplu: Proceduri de aplicare 
yy Completarea formei de cerere de aderare 
yy Interviu cu Consiliul de Administraţie 
yy Comisia de aderare evaluează cererile 
yy Dacă cererea este aprobată, participaţi  la instruirea de 
orientare
yy Plata cotizaţiei de membru 

5.	 Se  pot ne-membrii folosi de serviciile cooperativei? 
Dacă da, în ce condiţii? 

Exemplu: Vor fi ne-membrii producători de manioc 
acceptaţi în calitate de furnizori?

6.	 Care sunt drepturile membrilor?

Referiţi-vă la Activitatea 2A

7.	 Care sunt obligaţiile membrilor?

Referiţi-vă la Activitatea 2B

8.	 Care este capitalul cotă, în ce formă poate fi achitat, 
şi care este graficul de plată? 

S-ar putea ca o cooperativă să accepte plăţi în natură (e.g. 
manioc proaspăt) în loc de numerar ca cota a capitalului 
membrilor.  

9.	 În ce condiţii poate un membru să fie eliberat sau 
suspendat  din cooperativă? 

Exemplu: 
Membrii nu livrează manioc cooperativei şi preferă să 
vândă recolta comerciantului din oraş. 
Membrul nu participă la adunări. 
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Întrebare Răspunsul dvs. 

10.	 Care este procedura de eliminare?

Exemplu: 
Membrul va fi avertizat. Dacă membrul primeşte 
trei avertizări, el/ea în mod automat va fi exclus din 
cooperativă.
Membrii excluşi îşi pot retrage cota de capital mai mică 
decât suma pe care ei o datorează cooperativei. 

11.	 Cât de des se va Convoca Adunarea generală? 

Adunarea generală se va convoca cel puţin o dată pe an.  

12.	 Cum se vor informa membrii despre adunare? 

Exemplu: 
Membrilor se vor expedia scrisori; anunţul despre 
adunare se va publica în gazeta locală. 

13.	 Care este numărul şi procentul membrilor ce 
constituie un cvorum?

Acest lucru este important - cvorumul este necesar pentru 
a adopta o politică sau rezoluţie care va fi aprobată de 
Adunarea Generală.

14.	 Care sunt calificările de eligibilitate pentru a fi 
ales membru al Consiliului de Administraţie?

Vedeţi  Activitatea 3C

15.	 Câţi membri ar trebui să fie în Consiliului de 
Administraţie?

Numărul ideal ar trebui să fie între 5 şi 15; va trebui să 
fie un număr impar.

 

16.	 Care este procesul de selectare şi alegere a 
membrilor Consiliului de Administraţie?

Exemplu:
yy Nominalizările se vor face la Adunarea generală  
yy Votul se va efectua după publicarea candidaţilor nomi-
nalizaţi 
yy Votarea se face prin vot secret 
yy Dezbaterile se vor face la Adunarea generală 

17.	 Care sunt funcţiile în Consiliul de Administraţie şi 
obligaţiile aferente? 

Referiţi-vă la Activitatea 3B

18.	 În ce mod se vor selecta ofiţerii Consiliului de 
Administraţie?

Exemplu: 
Membrii Consiliului de Administraţie aleg ei însăşi ofiţerii 
sau Adunarea generală alege Preşedintele din rândurile 
membrilor Consiliului de Administraţie?
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Întrebare Răspunsul dvs. 

19.	 Care este termenul de activitate a Consiliului de 
Administraţie? 

Termenul de activitate se referă la numărul de ani în care 
ei servesc ca membri ai Consiliului de Administraţie? În 
mod ideal termenul este de la 2 la 3 ani.

20.	 Câte termene consecutive poate servi un director?

De exemplu, poate directorul actual fi ales din nou la 
următoarele alegeri? 

21.	 Care sunt cauzele îndepărtării sau suspendării 
membrilor Consiliului de Administraţie?

Exemple: trezorier corupt, conflict de interese 

22.	 Care este procedura de îndepărtare sau 
suspendare a membrilor Consiliului de 
Administraţie?

Exemplu: Adunarea generală planifică o adunare 
specială/extraordinară pentru a vota în privinţa 
îndepărtării  unui membru din Consiliul de Administraţie 
în baza faptelor verificate din dosar.  Un membru al 
Consiliului poate fi îndepărtat cu două/treimi de voturi 
ale Adunării generale.

23.	 Membrii Consiliului de Administraţie vor primi 
vreun onorariu? Dacă da, cât de mare?

Exemplu: Membrii Consiliului de Administraţie vor primi 
un onorariu de USD100 la sfârșitul anului cu condiţia că 
cooperativa are o situaţie financiară bună. 

24.	 În ce mod se va folosi şi distribui profitul 
cooperativei? 

Exemplu: 30% din profitul cooperativei se va folosi pentru 
instruirea membrilor; 40% pentru rezerve/economii şi 
cheltuieli capitale; 30% pentru a distribuiţi membrilor în 
calitate de dividende..

25.	 Cine decide ce porţiune sau procent a surplusului 
net va fi distribuit membrilor ca restituire 
patronală? 

Restituirea patronală este suma returnată membrilor care 
patronează mărfurile şi serviciile cooperativei în proporţia 
patronării individuale a acestora.

În unele cooperative, proporţia este determinată 
de Consiliu, în baza analizei situaţiei financiare a 
cooperativei. Altele au o proporţie predeterminată a 
distribuirii stabilită în statut.  Unele cooperative decid 
proporţia în fiecare an la adunarea generală în baza 
rapoartelor financiare.
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Question Your Answer

26.  What is the policy of the cooperative with regards to 
the distribution of the patronage refund?

Patronage refunds may be cash or non-cash. Cash 
patronage refunds are those returned to members after 
each year’s operations end, while non-cash refunds are 
those that members invest in the cooperative
Example: The amount allocated for patronage refund 
shall not be less than thirty percent (30%) of the net 
surplus after deducting the statutory reserves based on the 
principle of equity
In no case shall the rate of patronage refund be more than 
twice the rate of interest on share capital.
The sum allocated for patronage refund shall be made 
available at the same rate to all members of the cooper-
ative in proportion to their individual patronage, provided 
that:
a)  In the case of a member with paid-up share capital 

contribution, her/his proportionate amount of patronage 
refund shall be paid to her/him unless she/he agrees to 
credit the amount to her/his account as additional share 
capital contribution

b)  In the case of member with unpaid share capital 
contribution, her/his proportionate amount of patronage 
refund shall be credited to her/his account until the 
share capital has been fully paid

 

27.  Other matters relating to the core activities of the 
cooperative

Example: Set up of committees – education and training 
committee, election committee, audit committee, etc.

Inquire from the nearest agency in 
charge of cooperative development 
in your area about the requirements 
to register your cooperative.

Întrebare Răspunsul dvs. 

26.	 Care este politica cooperativei referitoare la 
distribuirea restituirii patronale?

Restituirea patronală poate fi în numerar sau non 
numerar.  Restituirile patronale în numerar sunt cele 
returnate membrilor după fiecare an de activitate, cele 
non numerar sunt cele pe care membrii le investesc în 
cooperativă.

Exemplu:  Suma alocată pentru restituirile patronale nu 
va fi mai mică (30%) decât surplusul net după deducerea 
rezervelor statutare bazate pe principiul echităţii.

În nici un caz rata restituirii patronale nu va fi mai mare de 
două ori decât rata dobânzii aferente capitalului acţionar.

Suma alocată pentru restituirea patronală va fi 
disponibilă la aceeaşi rată pentru toţi  membrii  
cooperativei în proporţia patronajului individual al 
acestora, cu condiţia că:

a)	 în cazul unui membru cu cota de capital acţionar 
plătită, proporţia ei/lui se va achita dânsului dacă el/
ea este de acord să crediteze suma în contul său ca un 
adaus la contribuţia sa de capital acţionar.

b)	 în cazul unui membru cu cota capitalului acţionar ne 
plătită, suma lui/ei proporţională a restituirii patronale 
se va credita în contul acestuia/ia până când capitalul 
acţionar va fi achitat pe deplin.

27.	 Alte chestiuni legate de activităţile principale ale 
cooperativei 

Exemplu: Formaţi comitete - comitetul de educaţie şi 
instruire, comitetul de alegeri, comitetul de audit, etc.

Interesaţi-vă la cea mai apropiată 
agenţie responsabilă de dezvoltarea 
cooperativelor din zona dvs. care 
sunt cerinţele de înregistrare a unei 
cooperative? 
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SESIUNEA 7: 
PLANIFICAREA ACŢIUNILOR 

Prezentare generală a sesiunii

Felicitări tuturor.  Aţi finalizat întregul set de module Start.COOP.  Lucrările care au rămas sunt de a 
finaliza lucrul pregătitor şi de a lansa afacerea.  Drept activitate culminantă, veţi pregăti un plan de 
acţiuni.   

Activitatea 7A. 
Scrierea planului de acţiuni

Finalizaţi planul de acţiuni lucrând în grup.  Sarcinile cheie sunt enumerate în coloana 1.  Dacă aţi 
terminat deja sarcina, treceţi la următorul rând.  În coloana 2 indicaţi când veţi lucra asupra acestei 
sarcini.  În coloana 3 scrieţi persoana responsabilă pentru finalizarea sarcinii.  Pe final, în coloana 4 
indicați asistenţa externă de care aveţi nevoie.  

Sarcini care vor trebui  
finalizate Când le veţi efectua? Cine le va efectua? Asistenţa externă 

necesară 

Identificaţi membrii 
grupului principal 

Finalizaţi idea afacerii

Finalizaţi studiul de 
fezabilitate 

Finalizați planul de 
afaceri 

Pregătiţi statutul 

Primiţi cereri de aderare 
în calitate de  membri 

5 minute

30 minute
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Tasks that have 
to be completed When will you do it? Who will do it? External assistance 

you will need

Conduct 1st General 
Assembly and election 
of Board of Directors

Agenda:

Adopt the by-laws

Adopt the business 
plan

Appoint an external 
auditor

Elect the members of 
the board of directors

Prepare Articles of 
Incorporation

Prepare job 
description(s)

Register the 
cooperative

Start collection of 
contributions from 
members (share capital)

Start sourcing of 
additional funds

Start negotiations with 
buyers

Start negotiation with 
suppliers

Procurement of facil-
ities and equipment/
Set-up of facilities

Hiring of manager

Hiring of workers

Launching of business

 

Sarcini care vor trebui  
finalizate Când le veţi efectua? Cine le va efectua? Asistenţa externă 

necesară 

Desfăşuraţi prima 
Adunare generală şi 
alegeţi Consiliul de  
Administraţie 
Agenda:
Adoptarea statutului
Adoptarea planului de 
afaceri
Denumirea auditorului 
extern
Alegerea membrilor 
Consiliului de 
Administraţie

Pregătiţi Articolele de 
incorporare pare 

Pregătiţi fişele de post 

Înregistraţi cooperativa 

Începeţi colectarea 
contribuţiilor membrilor 
(capitalul - cotă )

Începeţi colectarea 
fondurilor suplimentare 

Începeţi negocierile cu 
cumpărătorii 

Start negocierile cu 
furnizorii 

Procurarea încăperilor 
şi a utilajului/ aranjarea 
încăperilor 

Angajarea managerului 

Angajarea lucrătorilor 

Lansarea afacerii 
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Răspunsuri: Activitatea 2A
Figura 1: 1
Figura 2: 5
Figura 3: 6
Figura 4: 2
Figura 5: 3
Figura 6: 4
Figura 7: 8
Figura 8: 7

Răspunsuri: Activitatea 2B
Figura 1: 2
Figura 2: 3
Figura 3: 4
Figura 4: 1
Figura 5: 5

Răspunsuri: Activitatea 3A
Figura 1: 6
Figura 2: 4
Figura 3: 5
Figura 4: 1
Figura 5: 3
Figura 6: 7
Figura 7: 2

Răspunsuri: Activitatea 3B
1. Vice preşedinte 
2. Secretar
3. Trezorier 
4. Secretar
5. Preşedinte 
6. Trezorier 
7. Secretar

După ce aţi înfiinţat cooperativa, 
participaţi în instruirea Manage.COOP 
care vă va ajuta în gestionarea cotidiană 
a afacerii cooperativei dvs.!
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Folosiţi acest spaţiu pentru calcule şi note
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Anexa 1. Model de Statut

Statutele sunt prezentate numai pentru orientare.  Asigurați-vă că orice Statut pe care îl adoptați este 
adaptat la nevoile specifice ale cooperativei dvs. și este în conformitate cu legile din țara dvs.  De 
îndată ce ați completat proiectul, se recomandă să solicitați unui avocat sau Autoritatea de dezvoltare a 
cooperativelor din țara dvs. să îl examineze.

Articolul 1: Organizaţia și Scopul

1.1	� Denumirea. Denumirea organizației este (numele cooperativei)  (în continuare, „Cooperativa”).  
Cooperativa este organizată în conformitate cu legile (țară).

1.2	� Scopul. Cooperativa își propune să îmbunătățească starea economică a membrilor săi și a ramurii 
(denumirea sectorului - de exemplu, cultura de cocos)  comunităţii, în general.  Misiunea Cooperativei 
este să servească (grupul țintă - de ex. fermieri care se ocupă cu cultivarea nucilor de cocos)  în  (zona 
geografică) prin exploatarea unei afaceri responsabile din punct de vedere social și financiar, care 
oferă servicii care vor promova  (obiectivele cooperativei --- de exemplu, agricultura durabilă, munca în 
condiţii de siguranţă, valoarea adăugată şi acces îmbunătățit la piețe). 

Articolul 2: Membri

2.1	� Eligibilitate.  Proprietatea în cooperativă este deschisă  (grupuri țintă - de exemplu, fermieri care 
cultivă nuci de cocos) în (zona - dacă se bazează pe localitate)  care susțin scopul cooperativei și 
doresc să accepte responsabilitățile de membru.

2.2	� Non-discriminare.  Calitatea de membru este deschisă fără a ține cont de oricare caracteristică care 
nu se referă direct la eligibilitatea unei persoane.

2.3	� Cerințe pentru aderare. Un membru trebuie să respecte următoarele cerinţe:

	 a)	 Să prezinte  un formular de cerere completat corespunzător;
	 b)	� Să se prezinte la interviu şi să fie recomandat de Comitetul de aderare și aprobat de Consiliul de 

administrație; 
	 c)	 Să se aboneze la numărul minim de acțiuni; 
	 d)	� Să contribuie în mod regulat la acumularea de capital și alte taxe obligatorii prescrise și 

aprobate de Adunarea Generală anuală;
	 e)	 Să semneze un acord de marketing cu Cooperativa.

Articolul 3: Drepturile și responsabilitățile membrilor

3.1	 Drepturile de membru. Membrii cooperativei au dreptul să:

	 a)	 Utilizeze serviciile Cooperativei în condiții disponibile tuturor proprietarilor;
	 b)	� Voteze  alegerea Consiliului de Administrație și cu privire la toate problemele care vor fi luate 

de către proprietarii Cooperativei.  Fiecare proprietar va avea un vot;
	 c)	 Primească notificare și să participe la ședințele proprietarilor;
	 d)	 Aprobe modificările la aceste Statut;
	 e)	� Primească informații rezonabil adecvate și în timp util despre operațiunile și finanțele 

Cooperativei; 
	 f)	 Primească restituirile de patronaj;
	 g)	 Activeze în Consiliul de administrație sau în alte comisii. 

3.2	� Responsabilitățile membrilor.   Membrii trebuie să îndeplinească următoarele responsabilități 
pentru a rămâne în stare activă: 

	 a)	 Să fie la curent cu toate investițiile în capital, datorate Cooperativei;
	 b)	 Să respecte Statutul și politicile Cooperativei;
	 c)	 Să utilizeze serviciile Cooperativei;
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Annex 1. Sample Bylaws

The Bylaws are provided for guidance only. Make sure that any Bylaws you adopt are tailored to the specific 
needs of your cooperative and to the laws in your country. As soon as you have completed the draft, it is 
recommended to ask a lawyer or the cooperative development authority in your country to review it.

Article 1: The Organization and Purpose

1.1  Name. The name of the organization shall be (name of cooperative) (hereinafter, the “Cooperative”). The 
Cooperative is organized under the laws of (country).

1.2  Purpose. The Cooperative aims to improve economic condition of its members and the (name of sector 
– e.g., coconut farming) community in general. The mission of the Cooperative is to serve (target groups 
- e.g. coconut farmers) in (geographic area) by operating a socially responsible and financially sound 
business that provides services that will promote (objectives of cooperative --- e.g., sustainable farming, 
safe work, value addition, and improved access to markets). 

Article 2: Membership

2.1  Eligibility. Ownership in the cooperative is open to (target groups – e.g., coconut farmers) in (area – if 
location based) who support the purpose of the cooperative and willing to accept the responsibilities of 
membership. 

2.2  Non-discrimination. Membership is open without regard to any characteristic that does not directly 
pertain to a person’s eligibility.

2.3 Requirements for Membership. A member must have complied with the following:

 a) Submitted duly accomplished application form.
 b) Interviewed and recommended by Membership Committee and approved by the Board of Directors. 
 c) Subscribed to the minimum number of shares. 
 d)  Committed to contribute regularly towards capital build-up and other mandatory dues prescribed 

and approved by the annual General Assembly.
 e) Signed a marketing agreement with the Cooperative.

Article 3: Membership Rights and Responsibilities

3.1 Membership Rights. Members shall be entitled to:

 a) Avail of services from the Cooperative on terms available to all owners.
 b)  Vote in elections of the Board of Directors and on all issues to be decided by the Cooperative’s 

owners. Each owner shall have one vote.
 c) Receive notice of and attend owner meetings.
 d) Approve amendments to these bylaws.
 e)  Receive reasonably adequate and timely information about the Cooperative’s operations and 

finances. 
 f) Receive patronage refunds.
 g) Serve on the Board of Directors or on committees.

3.2  Membership Responsibilities. Members should fulfil the following responsibilities to remain in good 
standing: 

 a) Remain current in equity investments due to the Cooperative.
 b) Abide by these bylaws and the policies of the Cooperative.
 c) Avail of the services of the Cooperative.
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	 d)	 Să respecte angajamentele asumate în acordul de marketing;
	 e)	 Să participe la activități educative organizate de Cooperativă;
	 f)	� Să continue activitățile și acțiunile Cooperativei, să participe la reuniunile anuale și speciale ale 

membrilor, să voteze la alegeri și să răspundă la sondaje;
	 g)	 Să participe la lucrările Comitetului;
	 h)	 Să împărtășească experiența și să ofere schimb de experienţă de la membru la membru; 
	 i)	 Să acorde asistență în dezvoltarea produselor și a pieței;
	 j)	 Să promoveze cooperativa și să încurajeze alte persoane să devină membri.

3.3	 Statut inactiv.   Un membru va avea un statut de membru inactiv în cazul în care: 

	 a)	 Este delincvent în îndeplinirea cerinței de cumpărare de acțiuni de  (număr)  luni;
	 b)	 Nu a patronat Cooperativa timp de o perioadă de  (număr)  luni;
	 c)	� Nu a furnizat volumul și calitatea produselordupă cum s-a convenit în acordul de marketing 

pentru  (număr)  anotimpuri consecutive.

	 Drepturile de participare, inclusiv dreptul la vot al membrilor inactivi vor fi suspendate. Un membru 
în stare inactivă poate obține o poziție bună după rectificarea cauzei de statut inactiv.

3.4	 �Răspunderea de membru.  Un membru răspunde pentru datoriile Cooperativei numai în măsura 
capitalului social subscris, care îi aparţine.

Articolul 4: Încetarea calității de membru

4.1	� Încetarea calității de membru.  Încetarea calității de membru poate fi automată, voluntară sau 
involuntară, ceea ce va avea ca efect stingerea tuturor drepturilor unui membru al cooperativei 
conform restituirii contribuției de capital social.

	 a)	� Încetarea automată. Decesul unui membru este considerat o încetare automată a calității de 
membru a Cooperativei.

	 b)	� Încetarea voluntară. Un membru își poate retrage calitatea de membru din cooperativă prin 
prezentarea unei notificări de șaizeci (60) zile Consiliului de administrație.

	 c)	� Încetarea involuntară. Un membru poate fi exclus cu votul majorității tuturor membrilor 
Consiliului de Administrație pentru oricare dintre următoarele cauze:

		  i.	 Nu a patronat serviciile cooperativei de mai mult de peste  (număr)  luni
		  ii.	 A încălcat termenii politicii de cooperare și acest Statut.
		  iii.	 A acționat contrar interesului superior al Cooperativei. 

4.2	� Modul de încetare involuntară.   Încetarea involuntară a calității de membru se va face după  
următoarele proceduri: 

	 a)	� Consiliul de administrație va trimite o scrisoare certificată în care se va explica motivul 
încetării propuse și se vor prezenta incidente specifice de încălcare a politicilor sau a Statutului.  
Scrisoarea trebuie să fie trimisă cel puțin cu  (număr)  zile înainte de votul pentru încetarea 
calității de membru.

	 b)	 Membrul va fi invitat la ședința Consiliului de administrație pentru a fi audiat.
	 c)	� Decizia Consiliului de administrație poate fi atacată timp de  (număr)  zile de la adoptarea 

acesteia de  către Adunarea Generală, a cărei decizie este definitivă.

4.3	� Rambursarea contribuției de capital social.  Un membru, a cărui calitate de membru a încetat, va 
avea dreptul la o rambursare timp de (număr)  zile a contribuției sale în capitalul social și a tuturor 
celelalte interese din cooperativă, după egalarea prețului acțiunilor cu  oricare datorii datorate de 
membru cooperativei. Cu toate acestea, o asemenea rambursare nu se va face dacă plată valorii 
activelor Cooperativei va fi mai mică decât valoarea totală a obligaţiunilor și datoriilor acestuia, cu  
excepţia contribuției acesteia  /uia la  capitalul social. În acest caz, membrul va continua să aibă 
dreptul la interesul contribuțiilor sale în capitalul social, la rambursarea restituirii de patronaj și la 
utilizarea serviciilor Cooperativei până la momentul în care toate interesele sale în Cooperativă vor 
fi achitate în mod corespunzător.
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 d) Abide by commitments made in the marketing agreement.
 e) Participate in educational activities mandated by the Cooperative.
 f)  Keep current on the activities and actions of the Cooperative, attend annual and special member 

meetings, vote in election, and respond to surveys.
 g) Participate in committee work.
 h) Share experience and provide member-to-member education as requested.
 i) Assist in the product and market development.
 j) Promote the cooperative and encourage others to become members.

3.3 Inactive Status. A member is of inactive status if:

 a) Delinquent in meeting the share purchase requirement by (number) months
 b) Did not patronize the Cooperative for a period of (number) months
 c)  Did not deliver the volume and quality of produce as agreed in the marketing agreement for 

(number) consecutive seasons.

  Participation rights including the right to vote of inactive members shall be suspended. A member in 
inactive status may attain good standing upon rectifying cause of inactive status.

3.4  Liability of Membership. A member shall be liable for the debts of the Cooperative only to the extent of 
his/her subscribed share capital.

Article 4: Termination of Membership

4.1  Termination of Membership. Termination of membership may be automatic, voluntary or involuntary, 
which shall have the effect of extinguishing all rights of a member in the Cooperative, subject to refund 
of share capital contribution.

 a)   Automatic termination. The death of a member shall be considered an automatic termination of his/
her membership in the Cooperative.

 b)  Voluntary termination. A member may withdraw his/her membership from the Cooperative by giving 
a sixty (60) day notice to the Board of Directors.

 c)   Involuntary termination. A member may be terminated by a vote of the majority of all the members 
of the Board of Directors for any of the following causes:

  i. Has not patronized the services of the cooperative for more than (number) months
  ii. Has violated terms of cooperative policy and these bylaws.
  iii. Acted contrary to the best interests of the Cooperative. 

4.2  Manner of Involuntary Termination. Involuntary termination of membership will follow the following 
procedures: 

 a)  The board will send a certified letter stating the reason for the proposed termination and outline 
specific incidences of violation of policies or bylaws. The letter must be sent at least (number) days 
prior to the vote to terminate membership.

 b) The member will be invited to the board meeting to be heard.
 c)  The decision of the board is appealable within (number) days from receipt thereof to the General 

Assembly whose decision is final.

4.3  Refund of Share Capital Contribution. A member whose membership is terminated shall be entitled 
to a refund within (number) days of his/her share capital contribution and all other interests in the 
Cooperative, after offsetting against the share price any debts owed by the member to the Cooperative. 
However, such refund shall not be made if upon payment the value of the assets of the Cooperative 
would be less than the aggregate amount of its debts and liabilities exclusive of his/her share capital 
contribution. In which case, the member shall continue to be entitled to the interest of his/her share 
capital contributions, patronage refund and the use of the services of the Cooperative until such time 
that all his/her interests in the Cooperative shall have been duly paid.



165

Articolul 5: Adunarea generală

5.1	� Adunarea generală.  Adunarea generală este alcătuită din toți membrii cu drept de vot, reuniți 
în mod corespunzător și constituie un cvorum și este cel mai înalt organ de decizie a politicii  
Cooperativei.

5.2	� Atribuțiile Adunării Generale.  În conformitate cu dispozițiile pertinente din Codul de cooperare 
(țară)  și normele emise prin acesta, Adunarea Generală are următoarele atribuții exclusive care nu 
pot fi delegate:

	 a)	 Să determine și să aprobe modificări la articolele de cooperare și statut; 
	 b)	� Să aleagă sau să numească membrii Consiliului de administrație și să îi înlăture din cauze 

plauzibile; 
	 c)	 Să aprobe planurile de dezvoltare ale Cooperativei.

5.3	� Adunarea generală obişnuită.  Adunarea generală se întruneşte anual, în biroul principal al 
cooperativei sau în orice loc din  (oraș / comună)  timp de  nouăzeci (90) zile de la încheierea anului 
fiscal.  Anul fiscal al Cooperativei începe  (lună)  și se încheie în ultima zi din  (luna precedentă). 

5.4	 Ședința Adunării Generale Speciale. Consiliul de administrație poate, cu votul majorității  membrilor 
săi, să convoace în orice moment o Adunare Generală specială pentru a examina chestiunile 
urgente care necesită o decizie imediată. De asemenea, Consiliul de administrație trebuie să 
convoace o Adunare Generală specială în termen de o (1) lună de la primirea unei cereri scrise de 
la: 

	 a)	 Cel puțin 10% la sută din numărul total de membri cu drept de vot
	 b)	 Comitetul de audit
	 c)	 Federația sau Uniunea din care face parte cooperativa
	 d)	� Autoritatea pentru Dezvoltare Cooperativelor (autoritatea de stat responsabilă de cooperativele 

din țară)

5.5  Notificare de ședință.  Toate avizele aferente reuniunilor vor fi în formă scrisă și vor include data, ora, 
locul și ordinea de zi.  Avizul va fi însoțit de procesele verbale ale ședinței ultimei adunări generale, 
rapoarte consolidate ale Consiliului de administrație și comisii, situații financiare auditate și alte 
documente care pot ajuta membrii să participe activ să ia decizii în cunoștință de cauză.

	 a)	� Notificarea în scris a oricărei adunări regulate și speciale a membrilor trebuie să fie pregătită și 
trimisă la ultima adresă poștală cunoscută a fiecărui membru, cel puțin  (număr)  cu câteva zile 
înainte de adunare.

	 b)	 Notificarea de ședință poate fi transmisă și prin mijloace electronice.
	 c)	 La adunările speciale, nu se vor nu discuta nici o altă activitate decât cea menționată în aviz.

5.6	 Cvorum.   În timpul adunării generale regulate sau speciale, cel puțin  (număr)  procentul din 
numărul total de membri cu drept de vot va constitui cvorumul necesar.

5.7	 Ordinea activităţilor.  Pe cât e de posibil, ordinea de desfășurare a unei adunări generale regulate 
va fi:

	 a)	 Apelul la ordine
	 b)	 Declarație / Considerarea prezenței şi a cvorumului
	 c)	 Citirea, examinarea și aprobarea procesului-verbal al ședinței anterioare
	 d)	� Prezentarea și aprobarea rapoartelor Consiliului de administrație, ale ofițerilor și ale comitetelor, 

inclusiv a situațiilor financiare auditate ale Cooperativei
	 e)	 Chestiuni ne finalizate 
	 f)	 Afaceri noi
	 g)	 Alegerea directorilor și a membrilor Comitetului
	 h)	 Aprobarea dezvoltării și / sau a planului și a bugetului anual
	 i)	 Angajarea unui auditor extern
	 j)	 Alte probleme de afaceri conexe
	 k)	 Anunțuri
	 l)	 Amânări 
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Article 5: The General Assembly

5.1  The General Assembly. The General Assembly is composed of all the members entitled to vote, duly 
assembled and constituting a quorum and is the highest policy-making body of the Cooperative.

5.2  Powers of the General Assembly. Subject to the pertinent provisions of the Cooperative Code of (country) 
and the rules issued thereunder, the General Assembly shall have the following exclusive powers which 
cannot be delegated:

 a) To determine and approve amendments to the cooperative Articles of Cooperation and Bylaws
 b) To elect or appoint the members of the Board of Directors, and to remove them for cause.
 c) To approve development plans of the Cooperative.

5.3  Regular General Assembly Meeting. The General Assembly shall hold its annual regular meeting at the 
principal office of the Cooperative or at any place in (city/town) within ninety (90) days after the close 
of its fiscal year. The fiscal year of the Cooperative begins on (month) and ends on the last day of 
(preceding month). 

5.4  Special General Assembly Meeting. The Board of Directors may, by a majority vote of all its members, 
call a special General Assembly meeting at any time to consider urgent matters requiring immediate 
membership decision. The Board of Directors must likewise call a special General Assembly meeting 
within one (1) month from receipt of a written request from: 

 a) At least 10% percent of the total number of members entitled to vote
 b) The Audit Committee
 c) Federation or Union to which the Cooperative is a member
 d) Cooperative Development Authority (government authority in-charge of cooperatives in the country)

5.5  Notice of Meeting. All notices of meetings shall be in writing and shall include the date, time, place, 
and agenda. It shall be accompanied with meeting minutes of the last General Assembly Meeting, 
consolidated reports of the Board of Directors and Committees, audited financial statements, and other 
papers which may assist the members to actively participate in the proceedings and make informed 
decisions.

 a)  Written notice of every regular and special meeting of members shall be prepared and mailed to the 
last known post office address of each member at least (number) days before such meetings.

 b) The meeting notice may also be delivered by electronic means.
 c)  For special meetings, no business shall be transacted at any special meeting other than that 

referred to in the notice.

5.6  Quorum. During regular or special General Assembly Meeting, at least (number) percent of the total 
number of members entitled to vote shall constitute a quorum.

5.7  Order of Business. As far as possible, the order of business of a regular General Assembly meeting shall 
be:

 a) Call to order
 b) Declaration/Consideration of presence of quorum
 c) Reading, consideration and approval of the minutes of the previous meeting
 d)  Presentation and approval of the reports of the Board of Directors, officers, and the Committees, 

including audited financial statements of the Cooperative
 e) Unfinished business
 f) New business
 g) Election of Directors and Committee members
 h) Approval of development and/or annual plan and budget
 i) Hiring of external auditor
 j) Other related business matters
 k) Announcements
 l) Adjournment



166

5.8	 Sistemul de vot.  Numai membrii cu drept de vot vor fi calificați să participe și să voteze în orice 
ședință a Adunării Generale. 

	 a)	 Un membru are dreptul numai la un vot indiferent de numărul de acțiuni pe care le deține.
	 b)	� Alegerea sau excluderea directorilor și a membrilor Comitetului se face prin vot secret.  

Acțiunile cu privire la toate problemele vor fi permise prin oricare modalitate  care să reflecte 
cu adevărat și corect voința membrilor.

	 c)	� Votarea prin procură este permisă. Fiecare procură va fi în formă scrisă și niciun membru nu va 
vota mai mult decât cu o procură. Votul cumulativ nu este permis. (Notă: cooperativa trebuie să 
decidă dacă permite votarea prin procură.)

Articolul 6: Consiliul de administrație

6.1	 Numărul directorilor . Consiliul de administrație este format din cel puțin (număr - de exemplu, 5) 
administratori.

6.2	 Funcții și responsabilități.  Consiliul de administrație are următoarele funcții și responsabilități:

	 a)	 Stabilirea direcției politicii generale
	 b)	 Formularea planului strategic de dezvoltare
	 c)	 Determinarea şi prestabilirea structurii organizaționale și operaționale
	 d)	 Examinarea planului și bugetului anual și recomandarea pentru aprobare Adunării Generale
	 e)	� Stabilirea politicilor și procedurilor pentru o funcționare eficientă și asigurarea corespunzătoare 

a  punerii în aplicare a acestora
	 f)	� Evaluarea capacităţilor și calificărilor și recomandarea Adunării Generale a angajării serviciilor 

auditorului extern
	 g)	� Numirea managerului / echipei de management.
	 h)	 Numirea membrilor comisiilor, cu excepția comisiilor de supraveghere, alegeri și audit
	 i)	 Declararea membrilor care au dreptul la vot
	 j)	� Efectuarea altor funcții după cum au fost prescrise în Statut sau autorizate de Adunarea 

Generală. 

6.3	 Eligibilitate.  Orice membru care are dreptul la vot și deţine următoarele calificări poate fi ales în 
calitate de membru al Consiliului de administrație:

	 a)	 A achitat cerința minimă faţă de cotă 
	 b)	 Nu are conturi delincvente cu cooperativa
	 c)	 A patronat continuu serviciile cooperativei 
	 d)	 Un membru cu situaţie financiară stabilă în ultimii  (număr)  ani
	 e)	� Nu este  implicat într-o afacere similară cu cea a cooperativei, în concurență cu cooperativa sau 

care poate genera un conflict de interese
	 f)	� A terminat sau doreşte să finalizeze în perioada prescrisă instruirea și pregătirea solicitată de 

cooperativă.

6.4	 Numire.  Directorii pot fi desemnați de:

	 a)	 Consiliul de administrație existent
	 b)	 Comitetul de nominalizare
	 c)	� O petiție semnată de cel puțin  (număr)  membri și depusă cu cel puțin (număr)  zile la 

Cooperativă,  înainte de data Adunării Generale anuale.

6.5	 Alegerea directorilor. Directorii se vor fi alege la Adunarea generală anuală.    

	 a)	� Prima alegere a Consiliului de administraţie va avea loc în cadrul primei Adunări Generale 
anuale.  Ei vor înlocui directorii încorporați. 

	 b)	� Toți directorii vor fi aleși prin vot secret și candidații  care primesc cel mai mare număr de voturi 
se vor considera aleși.

6.6	 Termeni de serviciu. Condițiile vor fi eșalonate pentru a păstra continuitatea guvernării.

	 a)	� La alegerea primului consiliu, doi directori vor fi aleși pentru un mandat de doi ani și trei 
directori pentru un mandat de trei ani.  (presupunând 5 directori) 
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	 b)	� După fiecare adunare generală anuală, vor fi aleși noi directori, pentru un mandat de trei ani, 
pentru ai înlocui pe acei directori ai căror termene expiră.

	 c)	� Niciun director după ce a activat un  (număr)  termeni compleţi consecutivi nu va fi  eligibil să 
rămână în funcţie, dar după un interval de timp  (număr)  ani vor fi din nou va deveni eligibil.

6.7	 Ședințe regulate ale Consiliului. Ședințele periodice ale Consiliului de administrație se vor organiza 
lunar.

6.8  Ședințe speciale ale consiliului. Şedința specială a Consiliului de administrație va avea loc ori de 
câte ori este convocată de președinte sau de majoritatea directorilor. Numai activitatea specificată 
în avizul scris va fi pusă în discuţie la o ședință specială. 

6.9	 Anunţul privind ședințele Consiliului.  Notificarea şedinţelor regulate sau speciale ale Consiliului de 
administrație se va face de secretar în scris sau prin orice mijloace electronice către  fiecare director  
(număr)  cu câteva zile înainte de o astfel de şedinţă.

6.10	Cvorumul la ședința Consiliului.  Majoritatea directorilor va constitui un cvorum. Un act al 
majorității directorilor prezenți la o ședință, la care este cvorum, va fi un act al Consiliului.

6.11	Post vacant în Consiliu.  Orice post vacant care va apare în Consiliul de Administrație din cauza 
decesului, incapacității, înlăturării sau demisiei unui membru va putea fi completat cu votul 
majorității restului directorilor, dacă se va constitui un cvorum; în caz contrar, Adunarea Generală 
va decide în privinţa acestui post vacant într-o ședință regulată sau specială, convocată în acest 
scop. Directorul ales va îndeplini funcția numai pentru perioada neexpirată a predecesorului său în 
funcție.

6.12	 Încetarea termenului de serviciu.  Mandatul unui director va înceta înainte de expirarea  naturală, 
din cauza următoarelor motive:

	 a)	 Voluntar, când directorul notifică despre demisia sa 
	 b)	 În mod automat, la încetarea interesului de proprietar al directorului în cooperativă
	 c)	� Prin decizia a 2/3 din ceilalţi  directori pentru o conduită contrară scopului sau politicilor 

cooperativei, cu condiția ca directorul să primească o notificare corectă cu privire la motivul 
excluderii propuse și posibilitatea de a răspunde personal sau în scris.

	 d)	� Un director care lipsește de la (număr)  şedințe consecutive ale Consiliului de administrație, 
cu excepția cazului în care Consiliul i-a permis în baza unei cauze temeinice, se consideră că a 
demisionat.

	 e)	� Membrii, printr-o  petiție care notifică anumite acuzații,  semnate de cel puțin  (număr) procente 
de membri, pot solicita exluderea oricărui membru al Consiliului. Acest director va fi înștiințat 
în scris cu privire la acuzații și i se va oferi posibilitatea de a fi audiat în cadrul unei şedinţe 
a Adunării Generale (regulate sau speciale). Demiterea unui director va necesita un vot de cel 
puțin  (număr) procente  a membrilor care votează. Orice post vacant rezultat în urma unei astfel 
de acțiuni va fi completat prin numirea și votul membrilor în cadrul aceleiaşi şedinţe.   

6.13	Compensarea Consiliului de administrație.  Cooperativa va rambursa Directorilor pentru toate 
cheltuielile rezonabile efectuate în îndeplinirea îndatoririlor și responsabilităților acestora.   
Remunerarea, după caz, a membrilor Consiliului de Administrație se va este stabili de membrii 
Cooperativei în timpul Adunării Generale. Niciun membru al Consiliului de administrație sau 
membru al familiei imediate a niciunui membru al Consiliului nu va putea ocupa vreo funcție în 
cooperativă cu salariu regulat. 

6.14	Obligaţiunile Consiliului de administrație.  Un membru al Consiliului de administrație nu va fi 
răspunzător faţă de Cooperativă pentru pierderi monetare, pentru comportament în calitate de 
membru al Consiliului, cu excepția actelor sau omisiunilor care implică o conduită incorectă 
intenționată sau o încălcare cu bună ştiinţă a legii de către o persoana fizică.

Articolul 7: Funcționarii Consiliului

7.1	 Alegerea ofițerilor.  Consiliul de administrație se va  întruni timp de  (număr) zile de la primele 
alegeri și în termen de (număr)  zile după fiecare alegeri anuale și vor alege prin vot un președinte, 
vicepreședinte, secretar și trezorier, fiecare dintre aceștia va ocupa funcția timp de un an, cu 
excepția cazului în care vor fi înlăturați mai devreme din motivul morţii, demisiei sau alte  cauze.
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7.2	 Obligațiile președintelui.  Președintele va:

	 a)	 Stabili ordinea de zi a ședințelor Consiliului, în coordonare cu alți membri ai Consiliului.
	 b)	 Prezida toate ședințele Consiliului de administrație și ale Adunării Generale.
	 c)	� Semna contractul, acordurile, certificatele și alte documente în numele Cooperativei, conform 

autorizaţiei Consiliului de administrație sau Adunării  generale.
	 d)	 Coordona activitățile Consiliului
	 e)	 Menține o comunicare eficientă cu managerul
	 f)	 Prezenta un raport privind operațiunile în desfăşurare la ședința anuală a proprietarilor
	 g)	 Executa alte funcții, autorizate de către Consiliul de Administrație sau Adunarea Generală. 

7.3	 Atribuțiile vicepreședintelui. Vicepreședintele va:

	 a)	 Îndeplini toate îndatoririle și responsabilitățile Președintelui în absența acestuia.
	 b)	 Îndeplini alte atribuții care vor fi delegate de Consiliul de administrație.

7.4	 Obligațiile secretarului.  Secretarul va:

	 a)	 Păstra un registru actualizat și complet al tuturor membrilor.
	 b)	 Pregăti și menține procesul-verbal al ședinței Consiliului de administrație și a Adunării Generale
	 c)	� Asigura ca instrucțiunile și deciziile luate de Consiliul de Administrație să fie  transmise 

conducerii pentru a fi respectate și puse în aplicare. 
	 d)	 Emite și certifica cine are actele în regulă și are dreptul de a vota, după cum a stabilit Consiliul 

de Administrație.
	 e)	 Pregăti și emite certificate de deţinere a cotei. 
	 f)	� Notifica despre toate ședințele convocate și va certifica prezența cvorumului la toate ședințele 

Consiliului de administrație și ale Adunării Generale.
	 g)	 Păstra copia raportului Trezorierului și alte rapoarte.
	 h)	� Fi custodele sigiliului Cooperativei; contrasemna și aplica sigiliul Cooperativei pe toate actele și 

documentele necesare.
	 i)	 Pregăti  rapoarte conform cerințelor legislative.
	 j)	 Îndeplini  alte funcții, autorizate de Adunarea Generală.

7.5  Obligațiile Trezorierului.   Trezorierul va:

	 a)	� Asigura că toate încasările în numerar să fie depuse în conformitate cu politicile stabilite de 
Consiliul de administrație

	 b)	� Ţine custodia tuturor fondurilor, titlurilor și documentației referitoare la toate activele, datoriile, 
veniturile și cheltuielile cooperativei

	 c)	� purta responsabilități de supraveghere a tuturor fondurilor, titlurilor și documentației referitoare 
la activele şi  datoriile cooperativei 

	 d)	� Monitoriza și examina operațiunile de gestionare financiară a Cooperativei, în limita limitărilor 
și controlului prescris de Consiliul de Administrație

	 e)	� Prezenta în mod regulat Consiliului de administrație un raport cu privire la chestiunile de mai sus
	 f)	 Furniza membrilor rapoarte financiare și situația financiară.
	 g)	 Îndeplini alte funcții autorizate de Consiliul de administrație.

Articolul 8: Echipa de management 

8.1	 Personalul de conducere.   Echipă principală de management formată din manager, casier, 
contabil, asistent de contabil și orice altă funcție necesară va conduce operațiunile cotidiene 
ale cooperativei. Consiliul de administrație va numi şi va stabili remunerarea  pentru funcții și 
responsabilități.

8.2	 Atribuțiile managerului.  Managerul va fi responsabil de administrarea activităților cotidiene 
ale Cooperativei, sub conducerea și controlul Consiliului de administrație. Urmează atribuțiile 
managerului: 

	 a)	� Supraveghează operațiunile generale de zi cu zi ale Cooperativei, oferind direcția generală, 
supravegherea, conducerea și controlul administrativ asupra tuturor activităților și personalului 
în limitele stabilite de Consiliul de administrație sau de Adunarea generală.
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7.2 Duties of the Chairperson. The chairperson shall:

 a) Set the agenda for Board meetings in coordination with other members of the Board.
 b) Preside over all meetings of the Board of Directors and of the General Assembly.
 c)  Sign contract, agreements, certificates, and other documents on behalf of the Cooperative as 

authorized by the Board of Directors or by the General Assembly.
 d) Coordinate the activities of the Board.
 e) Maintain effective communication with the manager.
 f) Present a report of operations at the annual meeting of owners.
 g)  Perform such other functions as may be authorized by the Board of Directors or by the General 

Assembly.

7.3 Duties of the Vice Chairperson. The vice chairperson shall:

 a) Perform all the duties and responsibilities of the chairperson in the absence of the latter.
 b) Perform such other duties as may be delegated by the Board of Directors.

7.4 Duties of the Secretary. The secretary shall:

 a) Keep an updated and complete registry of all members.
 b) Prepare and maintain minutes of the meeting of the Board of Directors and the General Assembly.
 c)  Ensure that instructions and decisions made by the Board of Directors are transmitted to the 

management for compliance and implementation. 
 d)  Issue and certify who are in good standing and entitled to vote as determined by the Board of 

Directors.
 e) Prepare and issue share certificates. 
 f)  Serve notice of all meeting called and certify the presence of quorum of all meetings of the Board 

of Directors and General Assembly.
 g) Keep copy of the Treasurer’s report and other reports.
 h)  Serve as custodian of the Cooperative seal; countersign and affix the seal of the Cooperative to all 

papers and documents requiring such action.
 i) Prepare reports as required by law.
 j) Perform such other functions as may be authorized by the General Assembly.

7.5 Duties of the Treasurer. The Treasurer shall:

 a)  Ensure that all cash collections are deposited in accordance with the policies set by the Board of 
Directors.

 b)  Have custody of all funds, securities, and documentations relating to all assets, liabilities, income, 
and expenditures.

 c)  Has supervisory responsibilities of all funds, securities, and documentations relating to all assets, 
liabilities.

 d)  Monitor and review the financial management operations of the Cooperative, subject to such 
limitations and control as may be prescribed by the Board of Directors.

 e) Regularly render a report to the Board of Directors on the above matters. 
 f) Provide members with financial reports and financial statement.
 g) Perform such other functions as may be authorized by the board of directors.

Article 8: Management Team

8.1  Management Staff. A core management team composed of manager, cashier, bookkeeper, accountant, 
and other position as may be necessary shall take charge of the day-to-day operations of the coopera-
tive. The Board of Directors shall appoint, fix their compensation and prescribe for the functions and 
responsibilities.

8.2  Duties of the Manager. The manager shall be responsible for administering the day-to-day activities of 
the Cooperative under the direction and control of the Board of Directors. The following are the duties 
of the manager: 

 a)  Oversee the overall day to day business operations of the Cooperative by providing general direction, 
supervision, management and administrative control over all the activities and staff subject to such 
limitations as may be set forth by the Board of Directors or the General Assembly.
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	 b)	� Formulează și recomandă, în coordonare cu personalul sub supravegherea sa, planurile, 
programele și proiectele Cooperativei, pentru aprobarea de către Consiliul de administrație și 
ratificarea acestora de către Adunarea Generală anuală.

	 c)	� Implementează planurile și programele Cooperativei aprobate corespunzător, precum şi orice 
alte directive sau instrucțiuni a Consiliului de administrație.

	 d)	� Furnizează Consiliului de administrație rapoarte lunare cu privire la situația operațiunilor 
cooperativei vizavi de ținta stabilită și recomandă politicile / modificările operaționale adecvate, 
dacă este necesar.

	 e)	� Reprezentă Cooperativa în orice acord, contract, afacere comercială și în orice altă tranzacție 
oficială de afaceri, autorizată de Consiliul de administrație.

	 f)	� Asigură respectarea tuturor cerințelor administrative, precum și ale altor organe de 
reglementare

	 g)	� Îndeplinește alte atribuții acordate de Consiliul de Administrație și transmite succesorului său 
toate proprietățile care aparţin Cooperativei aflate în posesia sa sau asupra cărora are control la 
expirarea / încetarea serviciilor sale.

8.3	 Calificările managerului. Următoarele sunt calificările managerului:

	 a)	 Să cunoască funcţionarea afacerii cooperativei.
	 b)	� Să aibă cel puțin  (număr)  ani de experiență în operațiunile de afaceri ale cooperativei sau alte 

afaceri conexe.
	 c)	 Să nu fie angajat direct sau indirect în vreo activitate similară cu activitatea Cooperativei.
	 d)	� Să nu fi fost condamnat pentru vreo cauză administrativă, civilă sau penală care implică 

turpitudine morală, neglijență gravă sau abateri grave în îndeplinirea sarcinilor sale.
	 e)	 Să dispună de un caracter moral puternic; 
	 f)	� Să nu fi fost condamnat în vreun dosar administrativ, civil sau penal care implică răspunderi 

financiare și / sau de proprietate la data numirii sale; și 
	 g)	 Să dispună de studii de bază în domeniul cooperativelor. 

8.4	 Obligațiile casierului.  Casierul, care este sub supravegherea și controlul managerului, îndeplinește 
următoarele atribuții:

	 a)	 Gestionează tranzacțiile monetare.
	 b)	 Primește / colectează plățile și depozitele.
	 c)	 Este responsabil de banii primiți și cheltuiți.
	 d)	 Pregăteşte rapoarte cu privire la chestiuni legate de bani.
	 e)	 Îndeplineşte alte atribuții solicitate de  Consiliul de Administrație.

8.5	 Obligațiile contabilului.  Contabilul, care se află sub supravegherea și controlul managerului, 
îndeplinește următoarele funcții: 

	 a)	 Instalează un sistem de contabilitate adecvat și eficient în Cooperativă;
	 b)	� Prezintă lunar, anual rapoarte privind starea financiară și operațiunile Cooperativei sau după 

cum este stabilit de către Consiliul de Administrație și / sau Adunarea Generală.
	 c)	 Oferă asistență Consiliului de administrație în pregătirea bugetului anual.
	 d)	� Păstrează, menţine și reţine toate cărțile de conturi, documente, vouchere, contracte și alte 

înregistrări referitoare la activitatea Cooperativei și le pune la dispoziție pentru auditare 
președintelui comitetului de audit.

	 e)	 Îndeplineşte alte atribuții pe care Consiliul de Administrație le solicită.

8.6	 Obligațiile asistentului de contabil.  Asistentul contabilului, care se află sub supravegherea și 
controlul managerului, va îndeplini următoarele funcții:

	 a)	 Înregistrează și actualizează conturile de evidenţă contabilă. 
	 b)	� Oferă asistență la pregătirea rapoartelor privind starea financiară și operațiunile Cooperativei 

lunar, anual sau după cum este stabilit de către Consiliul de administrație și / sau Adunarea 
generală.

	 c)	 Îndeplineşte alte atribuții pe care le solicită  Consiliul de Administrație.
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 b)  Formulate and recommend, in coordination with the staff under his/her supervision, the 
Cooperative’s plans, programs and projects, for approval of the Board of Directors and ratification 
by the annual General Assembly.

  c)  Implement the duly approved plans and programs of the Cooperative and any other directive or 
instruction of the Board of Directors.

 d)  Provide the Board of Directors with monthly reports on the status of the Cooperative’s operation 
vis-a-vis its target and recommends appropriate policy/ies or operational changes, if necessary.

 e)  Represent the Cooperative in any agreement, contract, business dealing, and in any other official 
business transaction as may be authorized by the Board of Directors.

 f) Ensure compliance with all administrative and other requirements of regulatory bodies.
 g)  Perform such other duties as the Board of Directors may prescribe and turn over to his/her 

successor all properties belonging to the Cooperative in his/her possession or over which he/she has 
control upon the expiration/termination of his/her services.

8.3 Qualifications of the Manager. The following are the qualifications of the manager:

 a) Must be familiar with the business operation of the Cooperative.
 b)  Must have at least (number) years of experience in the operations of Cooperative or related 

business.
 c) Must not be engaged directly or indirectly in any activity similar to the business of the Cooperative.
 d)  Must not have been convicted of any administrative, civil or criminal cases involving moral 

turpitude, gross negligence or grave misconduct in the performance of his/her duties.
 e) Must be of good moral character. 
 f)  Must not have been convicted of any administrative, civil or criminal case involving financial and/or 

property accountabilities at the time of his/her appointment; and 
 g) Must have undergone basic cooperative education. 

8.4  Duties of Cashier. The cashier, who shall be under supervision and control of the manager, shall 
perform the following duties:

 a) Handle monetary transactions.
 b) Receive/collect payments and deposits.
 c) Be responsible for money received and expended.
 d) Prepare reports on money matters.
 e) Perform such other duties as the Board of Directors may require.

8.5  Duties of the Accountant. The accountant, who shall be under the supervision and control of the 
manager, shall perform the following functions: 

 a) Install an adequate and effective accounting system within the Cooperative.
 b)  Render reports on the financial condition and operations of the Cooperative monthly, annually or as 

may be required by the Board of Directors and/or the General Assembly.
 c) Provide assistance to the Board of Directors in the preparation of annual budget.
 d)  Keep, maintain, and preserve all books of accounts, documents, vouchers, contracts and other 

records concerning the business of the Cooperative and make them available for auditing purposes 
to the chairperson of the Audit Committee.

 e) Perform such other duties as the Board of Directors may require.

8.6  Duties of the Bookkeeper. The bookkeeper, who shall be under the supervision and control of the 
manager, shall perform the following functions:

 a) Records and update books of accounts.
 b)  Provide assistance in the preparation of reports on the financial condition and operations of the 

Cooperative monthly, annually or as may be required by the Board of Directors and/or the General 
Assembly.

 c) Perform such other duties as the Board of Directors may require.
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Articolul 9: Comitete 

9.1	 Comitetul financiar.  Comitetul financiar se va forma din trezorier și cel puțin doi alți membri 
desemnați de Consiliu.  Comitetul va avea obligația de a revizui rapoartele financiare ale 
Cooperativei, de a revizui bugetul Cooperativei pentru anul fiscal și de a-l aproba la Consiliului de 
administrație.  Comitetul va ajuta, de asemenea, la planificarea financiară; ajustarea bugetului și 
alte chestiuni financiare, conform instrucțiunilor Consiliului de administrație.

9.2	 Comitetul de audit.  Comitetul de audit se va forma din  (număr)  Membri,  aleși în cadrul   Adunării 
Generale și membrii comitetului vor ocupa funcția pe un termen de un (1) an sau până când 
succesorii lor vor fi fost aleși și validaţi.  În  (număr  ) zile după alegerea lor, Comitetul îşi va alege 
un președinte, vicepreședinte și secretar.  Nici un membru al Comitetului nu va putea deține o altă 
poziție în cadrul Cooperativei pe durata mandatului său. Comitetul de audit furnizează serviciul de 
audit intern, păstrează o evidență completă a examinării și inventarului cooperativei și prezintă un 
raport de audit trimestrial sau după cum este stabilit  de către Consiliu și de Adunarea generală.

	 Comitetul de audit răspunde direct și este răspunzător faţă de Adunarea generală. Acesta are 
puterea și obligația de a monitoriza continuu oportunitatea și eficacitatea sistemului de control 
al managementului cooperativei și de a verifica performanța Cooperativei și a diferitor centre de 
responsabilitate.

9.3	 Comitetul de alegeri.  Comitetul de alegeri se va forma din  (număr)  membri, aleși în cadrul 
Adunării Generale și vor ocupa funcția pe un termen de un (1) an sau până când succesorii lor 
vor fi fost aleși și validaţi.  Timp de  (număr)  zile după alegerea lor, din rândul lor se va alege un 
președinte, vicepreședinte și secretar. Nici un membru al comitetului nu poate deține o altă funcție 
în cadrul Cooperativei pe durata mandatului său.

	 Comitetul de alegeri:

	 a)	� Formulează regulile și direcţiile principale electorale și le recomandă Adunării Generale pentru 
aprobare.

	 b)	� Pune în aplicare  regulile și direcţiile principale electorale aprobate în mod corespunzător de 
Adunarea Generală.

	 c)	� Recomandă modificările necesare la regulile și direcţiile principale electorale, în consultare cu 
Consiliul de administrație, pentru aprobare de către Adunarea Generală.

	 d)	� Supraveghează desfășurarea, modul și procedura alegerilor și alte activități legate de alegeri și 
acționează şi propune modificări.

	 e)	 Anulează și certifică rezultatele alegerilor.
	 f)	 Declară candidații câștigători. 
	 g)	� Decide desfăşurarea alegerilor și altor cazuri conexe, cu excepția celor care implică Comitetul 

de alegeri sau membrii acestuia. 
	 h)	 Execută alte funcții prevăzute în Statut sau autorizate de Adunarea Generală.

9.4	 Comitetul pentru educație și formare.  Comitetul pentru educație și formare este format din  
(număr)  membri, care vor fi numiți de către Consiliul de administrație și vor avea un mandat de un 
an, cu posibilitatea de a fi renumiţi în funcţie din nou.   În  (număr)  zile după numire, ei îşi vor alege 
dintre ei vicepreședinte și secretar. Vicepreședintele Consiliului de administrație va exercita funcția 
de președinte. Comitetul va fi responsabil de planificarea și punerea în aplicare a programelor de 
informare, educație și dezvoltare a resurselor umane ale cooperativei pentru membrii, ofițerii și 
comunitățile sale din zona de acţiune.

9.5	 Comitetul de marketing. Consiliul va numi un Comitet de marketing, prezidat de un membru al 
Consiliului, format din cel puțin trei (3) membri.  În  (număr)  zile după alegerea lor, ei îşi vor alege 
din rândul lor un președinte, vicepreședinte și secretar.  Comitetul va fi responsabil de elaborarea 
unui plan de dezvoltare a pieței și va supraveghea punerea în aplicare a acestuia. 

9.6	� Alte comitete. Cu votul majorității membrilor, Consiliul de administrație poate forma alte comisii 
care vor fi considerate necesare pentru funcționarea Cooperativei.
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Article 9: Committees

9.1  Finance Committee. The Finance Committee shall be composed of the Treasurer and at least two other 
members appointed by the Board. It shall be the duty of this Committee to review financial reports of 
the Cooperative and review the proposed cooperative budget for the fiscal year, and submit it to the 
Board of Directors for approval. Committee shall also assist financial planning; budget adjustment, and 
other money matters as directed by the Board of Directors.

9.2  Audit Committee. An Audit Committee shall be composed of (number) members to be elected during a 
General Assembly meeting and shall hold office for a term of one (1) year or until their successors shall 
have been elected and qualified. Within (number) days after their election, they shall elect from among 
themselves a chairperson, vice chairperson, and a secretary. No member of the Committee shall hold 
any other position within the Cooperative during his/her term of office. The Committee shall provide 
internal audit service, maintain a complete record of its examination and inventory, and submit an audit 
report quarterly or as may be required by the Board and the General Assembly.

  The Audit Committee shall be directly accountable and responsible to the General Assembly. It shall 
have the power and duty to continuously monitor the adequacy and effectiveness of the Cooperative’s 
management control system and audit the performance of the Cooperative and its various responsibility 
centers.

9.3  Election Committee. An Election Committee shall be composed of (number) members to be elected 
during a General Assembly meeting and shall hold office for a term of one (1) year or until their suc-
cessors shall have been elected and qualified. Within (number) days after their election they shall elect 
from among themselves a chairperson, vice chairperson and a secretary. No member of the committee 
shall hold any other position within the Cooperative during his/her term of office.

 The Election Committee shall:

 a) Formulate election rules and guidelines, and recommend to the General Assembly for approval.
 b) Implement election rules and guidelines duly approved by the General Assembly.
 c)  Recommend necessary amendments to the election rules and guidelines, in consultation with the 

Board of Directors, for approval of the General Assembly.
 d)  Supervise the conduct, manner and procedure of election and other election related activities and 

act on the changes thereto.
 e) Canvass and certify the results of the election.
 f) Proclaim the winning candidates. 
 g)  Decide election and other related cases except those involving the Election Committee or its 

members. 
 h) Perform such other functions as prescribed in the bylaws or authorized by the General Assembly.

9.4  Education and Training Committee. An Education and Training Committee shall be composed of 
(number) members to be appointed by the Board of Directors and shall serve for a term of one year, 
without prejudice to their reappointment. Within (number) days after their appointment, they shall 
elect from among themselves a vice chairperson and a Secretary. The vice chairperson of the Board 
of Directors shall act as the chairperson. The committee shall be responsible for the planning and 
implementation of the information, educational and human resource development programs of the 
Cooperative for its members, officers and the communities within its area of operation.

9.5  Marketing Committee. A Marketing Committee, chaired by a board member, consisting of at least three 
(3) members shall be appointed by the Board. Within (number) days after their election, they shall elect 
from among themselves a chairperson, vice chairperson, and a secretary. This Committee shall be 
responsible for the development of a market development plan and oversee its implementation. 

9.6   Other Committees. By a majority vote of all its members, the Board of Directors may form such other 
Committees as may be deemed necessary for the operation of the Cooperative.
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Articolul 10: Operațiuni

10.1	Respectând principiul serviciul peste profit, Cooperativa se va strădui să:

	 a)	 Ofere membrilor următoarele servicii:

		  −	� Servicii de marketing, cu prețul de cumpărare de la membri nu mai mic de costul de 
producție și la acelaşi nivel sau mai mare decât prețul existent pe piață.

		  −	� Vânzarea materialelor de producție, a livrărilor și a altor cerințe pe care Cooperativa trebuie 
să le facă în vrac pentru a obține eficiență economică.

		  −	� Facilități comune de servicii: Cooperativa, bazată pe nevoia membrilor săi și pe considerente 
economice solide, va dobândi, închiria, întreține și opera cu un  grup de mașini și 
echipamente, depozite și alte facilități în scopul  îmbunătățirii productivității și facilitarea 
obţinerii valorii adăugate.

	 b)	� Dezvoltarea continuă a strategiilor de programe care vor oferi membrilor și comunităților din 
zonă / le de funcționare bunurile / serviciile necesare.

	 c)	� Adoptarea și punerea în aplicare a planurilor și programelor care asigură crearea continuă 
a structurilor de capital cu scopul final de a stabili alte servicii necesare membrilor și 
comunităților în zonele sale de funcționare.

	 d)	� Cooperativa va colabora strâns cu alte întreprinderi - cooperative ca mijloc de îmbunătățire 
considerabilă a economiei și realizarea sustenabilităţii.  

Articolul 11: Capitalizarea

11.1	Surse de fonduri.  Cooperativa va obține fondurile sale din oricare sau din toate sursele disponibile, 
inclusiv următoarele:

	 a)	 Contribuția capitalului social al membrilor
	 b)	 Acumularea capitalui revenit, care constă din  plata amânată a restituirii patronajului sau a 

dobânzii la capitalul social
	 c)	 Retenții din veniturile serviciilor / bunurilor achiziționate de membri
	 d)	 Credite / împrumuturi
	 e)	 Ridicarea de fonduri din mulţime 
	 f)	 Alte surse de fonduri, autorizate de lege

1.b	 Creșterea continuă a capitalului:  Fiecare membru va trebui să investească în următoarele:

	 a)	 cel puţin (suma)  de  (valută)  pe luna
	 b)	 cel puţin (număr)  procente din dobânda anuală aferentă capitalului sau restituirii de patronaj 
	 c)	 cel puţin (număr)  procente din fiecare bun achiziționat / serviciu prestat de cooperativă.

11.3	 Împrumut /credit.  Consiliul de administrație, după aprobarea Adunării Generale, va putea  
împrumuta fonduri din orice sursă, locală sau străină, în condiții care servesc cel mai bine interesul 
Cooperativei și fără a compromite autonomia Cooperativei. 

Articolul 12: Alocarea și distribuirea surplusului net

12.1	Alocarea.   La sfârșitul anului fiscal, Cooperativa va aloca și distribui surplusul net în felul următor: 

	 a)	 Fondul de rezervă.  (număr)  procente vor fi alocate fondului de rezervă.

		  −	� Fondul de rezervă se va utiliza pentru stabilitatea cooperativei și pentru a acoperi pierderile 
nete din operațiunile sale.  Adunarea generală poate scădea suma alocată fondului de 
rezervă, în cazul în care acesta a depășit deja capitalul social autorizat. 

		  −	� Fondul de rezervă nu va fi utilizat pentru investiții, altele decât cele permise de lege.  Suma 
fondului de rezervă care depășește capitalul social autorizat poate fi utilizată în orice 
moment pentru orice proiect care ar extinde operațiunile cooperativei conform rezoluției 
Adunării Generale.
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Article 10: Operations

10.1 Adhering to the principle of service over and above profit, the Cooperative shall endeavour to:

 a) Offer the following services to members:

  −  Marketing services, with buying price from members not to fall below production cost and at par 
or higher than prevailing market price.

  −  Sale of production inputs, supplies and other requirements which the Cooperative shall procure in 
bulk to achieve economic efficiency

  −  Common service facilities: the Cooperative, based on the need of its members and on sound 
economic considerations shall acquire, lease, maintain and operate a pool of machinery and 
equipment, warehouse and other facilities aimed at improving productivity and facilitating value 
addition.

 b)  Continuously develop program strategies that will provide members and the communities within 
area/s of operation needed goods/services.

 c)  Adopt and implement plans and programs which ensure the continued build-up of capital structures 
with the end view of establishing other needed services for the members and the communities 
within its areas of operation.

 d)  The Cooperative shall coordinate closely with other cooperative businesses as a means of improving 
economies of scale and sustainability. 

Article 11: Capitalization

11.1 Sources of Funds. The Cooperative shall derive its funds from any or all of the following sources:

 a) Member’s share capital contribution
 b)  Revolving capital build-up which consists of the deferred payment of patronage refund or interest 

on share capital
 c) Retentions from the proceeds of services acquired /goods procured by members
 d) Loans/Borrowing
 e) Crowdfunding
 f) Other sources of funds as may be authorized by law

11.2 Continuous Capital Build-Up. Every member shall have invested in any or all of the following:

 a) At least (amount) of (currency) per month
 b) At least (number) percent of his/her annual interest on capital and patronage refund 
 c) At least (number) percent of each good procured /service acquired from the cooperative.

11.3  Borrowing/Loan. The Board of Directors, upon approval of the General Assembly, may borrow funds 
from any source, local or foreign, under such terms and conditions that best serve the interest of the 
Cooperative and without compromising the autonomy of the Cooperative. 

Article 12: Allocation and Distribution of Net Surplus

12.1  Allocation. At the end of its fiscal year, the Cooperative shall allocate and distribute its net surplus as 
follows:

 a) Reserve Fund. (number) percent shall be set aside for Reserve Fund.
  −  The reserve fund shall be used for the stability of the Cooperative and to meet net losses in its 

operations. The General Assembly may decrease the amount allocated to the reserve fund when it 
has already exceeded the authorized share capital. 

  −  The reserve fund shall not be utilized for investment, other than those allowed in the law. Such 
sum of the reserve fund in excess of the authorized share capital may be used at any time for any 
project that would expand the operations of the cooperative upon the resolution of the General 
Assembly.
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		  −	� La dizolvarea Cooperativei, fondul de rezervă nu se  va distribui între membri.  Cu toate 
acestea, Adunarea Generală poate hotărî: (i) să înființeze un fond uzufructuar în beneficiul 
oricărei federații sau uniuni la care este afiliată Cooperativa; sau (ii) să doneze, să contribuie 
sau să dispună de suma în beneficiul comunității, în care își desfășoară cooperarea. 

	 b)	� Fondul pentru educație și formare.  (număr)  procente vor fi alocate fondului pentru educație și 
formare.

		  −	 Această sumă se va fi cheltui de Cooperativă în scopuri de educare și formare. 
		  −	� La dizolvarea Cooperativei, soldul neplătit al fondului de educaţie și instruire aferent 

Cooperativei se va transfera fondului de educație și formare cooperatistă al sindicatului sau 
federației respective. 

	 c)	 �Fondul de Dezvoltare Comunitară.  (număr)  procente se vor utiliza pentru proiecte și activități 
de  care va beneficia comunitatea în care cooperativa își desfășoară activitatea. 

	 d)	 �Fondul opțional.  (număr)  procente vor fi alocate pentru Fondul opțional pentru terenuri și 
construcții și pentru orice alte fonduri necesare. 

12.2	Dobânda pentru capitalul social și restituirea patronajului.  Surplusul net rămas va fi pus la 
dispoziția membrilor sub formă de dobândă la capitalului social pentru a nu depăși rata normală de 
rentabilitate a investițiilor și restituirilor de patronaj. Suma alocată pentru restituirea patronajului 
va fi disponibilă în aceeaşi măsură pentru toți membrii Cooperativei, proporțional cu restituirea  
patronajului individual, cu următoarea condiție: 

	 a)	� În cazul unui patron - membru cu contribuția în capitalul social achitată, suma proporțională de 
restituire a patronajului acestuia îi va fi plătită, cu excepția cazului în care persoana va accepta 
să crediteze suma în contul său ca contribuție suplimentar la capital social.

	 b)	� În cazul patronului - membru cu contribuția în capitalul social neplătită, suma  proporțională de 
restituire a patronajului va fi creditată în contul său până la achitarea integrală a capitalului social.

Articolul 13: Diverse

13.1	 Investirea capitalului. Cooperativa își poate investi capitalul în oricare dintre următoarele elemente:

	 a)	 Acțiuni sau titluri ale oricărei alte cooperative
	 b)	 Oricare bancă de renume din localitate sau orice bănci cooperativiste și cooperative
	 c)	 Titluri de valoare emise sau garantate de Guvern
	 d)	 Imobile pentru folosirea Cooperativei sau a membrilor acesteia
	 e)	 În orice alt mod aprobat de Adunarea Generală

13.2	Sistem de contabilitate. Cooperativa va trebui să păstreze, să menţină și să reţină toate cărțile 
de conturi și alte înregistrări financiare în conformitate cu principiile și practicile contabile 
general acceptate, aplicate în mod constant de la an la an și în conformitate cu  legile, regulile și 
reglementările existente. 

13.3	Auditul financiar, auditul performanței și auditul social. Cel puțin o dată pe an, Consiliul de 
administrație, în consultare cu Comitetul de audit, va solicita efectuarea unui audit al evidenţei 
contabile a Cooperativei, auditul de performanță și auditul social de către un auditor social 
acreditat și ofițerul de conformitate al Cooperativei. 

13.4	Raportul anual. În cadrul reuniunii anuale ordinare a Adunării generale, Cooperativa va prezenta un 
raport de activitate împreună cu situațiile financiare auditate, auditul de performanță și rapoartele 
de audit social.  Raportul anual va fi  certificat de către președinte și managerul cooperativei ca 
fiind adevărate și corecte în toate aspectele, în măsura cunoștinței lor.  Situațiile financiare auditate 
și rapoartele de audit social vor fi certificate de auditori independenți acreditați. Cooperativa 
va transmite Autorității următoarele rapoarte  în termen de (120)  zile de la sfârșitul fiecărui an 
calendaristic:  (consultați legislaţia cu privire la cooperative din țara dvs.) 

	 a)	 Raportul anual de performanță a cooperativei 
	 b)	 Raportul de audit social
	 c)	 Raportul auditului de performanţă 
	 d)	 Situația financiară  supusă auditului, sigilată „Primit” de biroul de venituri
	 e)	 Lista ofițerilor și instruirilor efectuate / finalizate.
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Articolul 14: Modificări

14.1	�Modificarea articolelor de cooperare și a Statutului  . Modificările la articolele de cooperare și la 
Statut se vor adopta cu cel puțin două treimi (2/3) de voturi a tuturor membrilor cu drept de vot, 
fără a prejudicia  drepturilor membrilor disidenţi de a-și retrage apartenența (verificați prevederile 
Legii cu privire la cooperative din țara dvs.). Modificarea / le vor intra în vigoare la aprobarea 
Autorității (Autoritatea responsabilă de  cooperative din țara dvs.).

Votat și adoptat în această zi  de _______ , 20 ______  în  (locul - țara). 

MEMBRII CARE AU VOTAT PENTRU ADOPTAREA STATUTULUI

NUME SEMNĂTURA

Noi, constituind majoritatea Consiliului de Administrație a  (denumirea cooperativei), certificăm prin 
prezenta că instrumentul menționat mai sus este Statutul acestei cooperative.

Semnat la __________ (Data),  în ___________ (locul - țara).
___________________________					    ___________________________
              Președinte 						      Vicepreședinte 

___________________________					    ____________________________
              Director 							      Director

___________________________
              Director
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