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CAPITOLUL I:

Introducere

"Cat sa cer pentru instalarea a 4 camere video; dar pentru intretinerea unui sistem de
supraveghere video cu 20 de camere, sau ce preturi se practica pentru o evaluare de
risc la securitatea fizica pentru o scoala?"

Primesc foarte des astfel de intrebari, de la cursantii mei, de la alte persoane membre in
diferite grupuri profesionale din social-media dar si de la practicieni cu vechime din piata
de securitate privata.

Stabilirea pretului potrivit pentru serviciile oferite te ajuta sa maximizezi profiturile,
preturile eficiente te pot ajuta sa eviti probleme financiare grave care pot aparea daca
preturile cu care lucrezi sunt prea mari sau prea mici. E simplu: daca ceri prea mult, te
vei situa in afara pietei, iar daca ceri prea putin, este posibil sa nu iti poti acoperi costurile.

Pentru o companie din domeniul securitatii private ofertarea unui pret corect pentru
serviciile oferite poate fi o activitate dificila si stresanta iar multi dintre colegii nostrii din
acest domeniu de activitate duc o lupta continua cu stabilirea corecta a strategiilor lor de
preturi.

Stii deja ca succesul afacerii tale se bazeaza direct pe capacitatea ta de a vinde serviciile
pe care le oferi care, la randul sau, depinde de strategia ta de a stabilii pretul corect.

Cu siguranta ai mai multe motive daca ai pornit o afacere in domeniul securitatii private
iar asta inseamna ca ai testat potentialul ideii tale de afaceri si ai pus la punct un plan de
actiune complet. Felicitari!

Primul pas pentru stabilirea unui pret corect este acela de a gasi un echilibru intre a
oferta prea mult sau prea putin pentru serviciile tale de asigurare a securitatii iar acest
lucru il vom face impreuna.

Conform Raiffeisen Bank,

"In Europa, 37% din populatie doreste s& lucreze pe cont propriu, fatd de 51% in SUA si
China iar in Romania, apetenta pentru antreprenoriat este mai mare (48%), iar 44% nu
vad probabilda aceasta optiune, din diferite cauze (lipsa banilor sau teama de necunoscut).
Provocarile sunt comune tuturor celor care vor sa initieze o afacere, iar ceea ce i
diferentiaza pe antreprenori este atractia pe care acestia o au pentru a incepe un
business si puterea de a-si invinge temerile. Pe cat de multe sunt riscurile si piedicile, sunt
tot atat de multe motive pentru a demara si derula o afacere."

Daca vei da o simpla cautare pe internet "greseli de evitat daca vrei sa deschizi o afacere"
vei gasi raspunsuri care iti arata ca ai pornit cu "ideea nepotrivita", n-ai ales "piata tinta
potrivita", n-ai "lansat" afacerea conform sfaturilor influencerilor sau ca n-ai deschis
afacerea din pasiune ci doar pentru ca vrei sa castigi multi bani.
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Nu vreau sa comentez faptul ca unele dintre aceste greseli chiar sunt de evitat ci mi-am

propus sa-ti prezint doar o singura tema legata de stabilirea tarifului/pretului potrivit
pentru serviciile tale.

Din punctul meu de vedere, aceasta este cea mai frecventa greseala pe care o fac, atat
noii veniti in piata cat si unii mai vechi care din motive pe care nu le cunosc, sau le cunosc
dar nu vreau sa le discut, inca rezista si contribuie puternic la crearea unui climat
nesanatos de afaceri.

Indiferent de serviciul pe care il oferi (evaluarea riscurilor de securitate,
proiectarea, instalarea, intretinerea sistemelor de alarmare impotriva
efactiei sau activitati de paza si protectie) pretul pe care il comunici clientilor
tdi va avea un efect direct asupra succesului tau in afaceri.

p—

= pretul trebuie sa acopere toate costurile;

= cel mai eficient mod de a reduce preturile

Desi strategiile _
este de a reduce costurile;

de stabilire a

preturilor pot fi = verifica frecvent preturile pentru a te
complexe, asigura ca acestea reflecta dinamica
regulile de baza costurilor, cererea pietei, raspunsul la
ale preturilor concurenta si obiectivele de profit;
sunt simple: .

preturile trebuie stabilite pentru a-ti asigura
I Vénzér\ile_

B — —

Asa cum o sa-ti arat, trebuie sa cunosti preturile concurentei dar este o
greseala sa te raportezi la ele daca tu nu obtii profit in marja aceea.

Tine minte! Esti in aceastd afacere pentru a obtine profit iar pretul corect pentru
tine trebuie sa fie corect atat pentru clientii tai (adica acestia sa fie dispusi sa il plateasca)
céat si pentru afacerea ta (adica iti vei acoperi costurile si vei obtine profit).

SCDpU| acestui ghid este sa te ajute sa stabilesti un pret corect pentru serviciile tale

prin stabilirea unei strategie eficiente de calculatie a acestuia pentru ca afacerea ta sa fie
profitabila.
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CAPITOLUL II:

Pretul serviciilor pe care le oferi

Pretul pe care il ceri pentru serviciile oferite de tine este una dintre cele

mai importante decizii de afaceri pe care trebuie sa o iei pentru a te

asigura ca preturile si nivelurile de vanzari pe care le stabilesti iti vor face

afacerea profitabila.

costurile existente

Lucrurile nu sunt asa de complicate
cum par iar strategia ta de stabilire preturile practicate de

a preturilor va fi eficienta daca iei in concurenta
calcul si analizezi trei domenii cheie:

piata tinta

Diferenta dintre cost si valoare

Inainte de a vorbi despre cele trei domenii trebuie s intelegi diferenta dintre cost si

valoare:

= costul produsului sau serviciului este suma cheltuita pentru a-l produce;

= pretul este recompensa financiara pentru furnizarea produsului sau serviciului
respectiv;

= valoarea reprezinta ceea ce clientul tau considera ca ii ofera produsul sau serviciul
oferit de tine.

Exemplu: costul unei companii pentru a repara un sistem de alarma la domiciliul unui
client poate fi de 50 de lei pentru transport, 200 de lei materialele utilizate si 0 ora de
munca (salariul tehnicianului] la valoarea de 50 de lei. Cu toate acestea, valoarea

serviciului pentru clientul tau, care a doua zi pleaca in vacantd pentru doua saptamani si
ar lasa casa nesupravegheata este mult mai mare decat costul de 300 de lei, astfel incat

compania ar putea sa ceara 500 de lei.

Preturile, intotdeauna, trebuie sa fie in concordanta cu valoarea beneficiilor pe care
afacerea ta le ofera clientilor tdi; tindnd cont, de asemenea, si de preturile pe care le

percepe concurentia ta.

Ori de cate ori este posibil, stabileste preturi care sa reflecte valoarea pe care o

furnizezi, nu doar costul iar pentru a fi rentabil afla:

= ce beneficii au clientii tai din utilizarea produsului sau serviciului tau (nimeni nu are
nevoie de sistem de alarma ci de siguranta oferita de acesta;

= ce criterii utilizeaza clientii tai pentru decizile de cumparare (de exemplu, pretul,
calitatea, viteza de livrare, etc.);

= ce valoare pun clientii tai pe primirea beneficiilor pe care le oferi.
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Costurile existente - acoperirea costurilor fixe si a celor variabile

Ca sa obtii profit, trebuie sa-ti acoperi
costurile iar acest lucru este o parte
esentiald a stabilirii preturilor.

Costurile tale fixe sunt cele care raman
neschimbate penru o anumita perioada de
timp, indiferent de nivelul activitatii,
indiferent de cat de mult sau céat de putin
vinzi si pot include chiria sediului, chiria
echipamentelor utilizate, salariile
personalului angajat, asigurarile pentru
bunurile companiei, abonamentul la
internet sau amortizarea echipamentelor
(care este fixd) indiferent daca le utilizezi
sau nu.

Costurile tale variabile sunt cele care
evolueaza si cresc odata cu cresterea
vanzarilor, cum ar fi taxele [de exemplu,
taxele pentru salarii sau, dacd este cazul,
impozitul pe venitul microintreprinderii care
este corelat cu valoarea cifrel de afacerij,
transportul, etc.

Desi ar putea fi dificil sa reduci costurile in
anumite domenii [de exemplu, chirie, salarii]
ai putea sa reduci costurile de achizitie
daca ai, de exemplu, un contract cu un
furnizor de echipamente de supravaghere
video pentru o aprovizionare "just in time"
[echipamentele se comanda doar pe
masura necesitatilor s/ nu mentii stocurs
mari in depozitul propriuj.

Nu uita! Iain considerare faptul ca unele dintre costurile tale vor creste in timp, cum
ar fi de exemplu, costurile cu intretinerea si combustibilul pentru masinile companiei.

La stabilirea unui pret, acesta trebuie sa fie mai mare decat costul variabil al producerii
produsului sau serviciului tau pentru ca fiecare vanzare va contribui la acoperirea
costurilor fixe si la obtinerea de profituri.

Atentie la pragul de rentabilitate, adics acel punct la care firma nu obtine
nici profit nici pierdere in urma activitatii desfasurate.

Formula de calcul e simpla:

Prag de rentabilitate = costuri fixe/(pret-costuri variabile)
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Preturile practicate de concurenta

Deoarece preturile concurentilor tai pot avea un impact direct asupra a ceea ce vei stabili
ca preturi proprii, este esential sa aflii tot ceea ce se poate despre concurentii tai si
preturile practicate de acestia. Asa o0 sa-ti poti forma o idee despre cum sa va diferentiati.

De exemplu, un concurent pentru evaludrile de risc la securitatea fizicd cu un venit
consistent garantat, cu sigurarttd are posibilitatea de a percepe preturi mai mici.

Poate fi foarte eficienta consultarea site-urilor web ale concurentei, sau contactare lor
prin email sau telefon pentru a cere o oferta.

Iti va fi util s& gasesti raspunsuri la doua intrebari:

Cum percep clientii avantajele/beneficiile oferite de tine fata
de concurentii tai?

Ai un beneficiu unic (Unigue Selling Proposition) pe care vrei sa-|
comunici potentialilor tai clienti despre serviciile tale? [De exemplu,
un posibil avantaj pe care nici un concurent nu-/ oferd, ar putea fi:
"Fiecare sistem de supraveghere video instalat de noi Vi aduce
intretinere gratuitd timp de 6 luni"].

Te situezi pe o piata extrem de competitiva sau exista putine
companii concurente?

Cu céat sunt mai putini concurenti pe o piata, cu atat este mai
probabil ca fiecare sa poata percepe preturi mai mari.

In cazul in care preturile tale sunt mult mai mari decat ale concurentilor la servicii
similare, s-ar putea sa te situezi in afara pietei daca consumatorii tai nu pot vedea
valoarea adaugata in ceea ce oferi; iar daca preturile tale sunt mult mai mici decat ale
concurentilor apare riscul de a vinde sub pragul de rentabilitate.

Ambele probleme pot fi evitate prin cercetari aprofundate inainte de a stabili pretul.

Piata tinta

Intelegerea a cat de mult este dispus3 s3 pliteascd piata ta tintd pentru serviciile tale si

valoarea pe care o cautd, te va ajuta sa stabilesti o structura de pret eficienta. Daca

clientii considera ca preturile tale sunt prea mari, probabil ca vor cumpara de la unul

dintre concurentii tai. Daca considera ca preturile tale sunt prea mici, ei ar putea pune la

indoiala calitatea serviciului sau experientei tale si sa cumpere din alta parte.
I

Cel mai bun mod de a intelege piata ta tinta este sa efectuezi studii de piata care te vor

ajuta sa vizezi clientul ideal, sa identifici noi oportunitati de piata si sa-ti imbunatatiti
performanta de vanzare.
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CAPITOLUL II:

Strategii de stabilire a pre;urilor

Strategia de pret pe care o vei folosi in afacerea ta se poate
forma in functie de obiectivele urmarite si va depinde de
tipul de cerere pentru produsul sau serviciul tau.

Pentru a te ajuta sa decizi care strategie de pret, sau combinatie de
mai multe strategii, este cea mai eficienta pentru afacerea ta iti voi
prezenta opt dintre acestea.

Cererea pentru produsele si serviciile pe care le oferi poate fi elastica
sau rigida.
Daca cererea este elastica, o0 modificare a preturilor are un efect

semnificativ asupra cererii [(adica dupa o crestere a pretului, clientii
pot alege sa nu mai cumpere serviciul tau).

Daca cererea este rigida, o modificare a pretului are un efect redus
asupra cererii (adica clientii vor cumpadra in continuare serviciul tau,
indiferent de pret).

Toate acestea depind de o serie de factori, inclusiv:

- .

Este serviciul tau o necesitate, sau o Exista inlocuitori disponibili? /De exemplu,
obligatie? daca sistemul electronic de securitate nu

In situatia protectiei bunurilor exist3 o

este posibil, clientii ar putea angaja pazi

combinatie intre cele doua, de exemplu umana 7

instalarea unui sistem de supraveghere Exista produse/servicii complementare?

video este obligatorie prin lege pentru Cand pretul unui serviciu scade, cererea

spatiile comerciale cu suprafete mai mari pentru un alt serviciu creste [de exermplu,

de 500 m si 0 necesitate pentru instalarea sistemelor de supraveghere

proprietari de a-si proteja marfa. video vs instalarea sistemelor de control
acces.]

NOTA! mediul puternic concurential din domeniul serviciilor de securitate privata

influenteaza puternic luarea deciziei de cumparare a serviciilor oferite.

Asa cum am mai spus, cresterea valorii nete a serviciilor poate fi obtinuta fie prin marirea
beneficilor acordate, fie prin scaderea costurilor aferente sau, simultan, ambele variante.

De exemplu, oferirea de preturi, special reduse, cum ar fi 10% la manopera de instalare
daca se incheie si acordul de intretinere a sistemului pentru o perioadd de minim un an,

poate fi un instrument puternic.

Dar...daca faceti o reducere prea mare, 20% in exemplul de mai sus, clientii va pot pune
la indoiala preturile cu tarif integral sau va pot vedea ca o optiune ieftind, ceea ce va face

dificila perceperea corecta a preturilor cu tarif integral in viitor.
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Opt strategii de stabilite a preturilor. = —

Preturi bazate pe costuri - aceast strategie se realizeazé pornind de la costul mediu al unui

1 serviciu vandut prin adaugarea unei marje de profit (se identifica cel mai scazut pret acceptabil pe
care afacerea ta il poate sustine pentru serviciul oferit). Asigura-te cd atunci cand calculezi costurile,
tii cont de toate costurile variabile si fixe.

Pretul rezultat din taxa pe ora - aceasti strategie este preferata mea pentru a calcula
serviciile mele de consultanta (are o prezentare separata in acest ghid) dar o poti utiliza si pentru a-ti

2 calcula pretul oferit pentru efectuarea unei analize de risc la securitatea fizica, proiectarea unui
sistem de alarma sau intretinerea unui sistem de alarma. Se iau in calcul toti factorii de cost pe ora in
toate etapele proiectului, inclusiv salariile si cheltuielile generale. Pretul serviciului oferit este rezultatul
numarului de ore lucrate si a tarifului orar.

Preturi de skimming - aceast strategie este adesea utilizatd pentru
produse si servicii noi, in special pentru tehnologia in care produsul este

3 considerat rar si de inalta calitate [de exemplu, tehnologia de recunoastere q
faciala). Pretul initial este ridicat si atrage clientii care doresc produsul sau

serviciul ACUM si sunt dispusi sa pldateasca. Dupa ce acest grup de clienti a fost
multumit, pretul este redus pentru a atrage clientii mai sensibili la pret.

Preturile de penetrare - aceasts strategie, opusa skiming-ului, este o
tehnica de stabilire a preturilor in care pretul stabilit este scazut initial, astfel
incat sa atraga tot mai multi clienti urmarind astfel un volum mare de vanzari.

4 Este utilizat, in special pentru serviciile care nu atrag clientii "elitisti" si
descurajeaza concurentii din cauza marjei reduse de profit. Pentru a obtine profit
este nevoie de o piata destul de mare si de un volum mare de vanzari. Aceasta
strategie de stabilire a preturilor functioneaza cel mai bine pentru companiile noi
sau pentru companiile care intra pe o piata existenta si competitiva.

Pretul pentru imagine [sau premium]) -imaginea perceputd este mai importantd pentru un
client decat pretul real (de exemplu, un sistem de control al accesului biometric in locuinta pentru

5 care se plateste pretul unui autoturism sau angajarea unui serviciu privat de paza permanentd pentru
locuintd). Ar trebui sa vizezi gama inalta a pietei si sa comunici luxul oferit pentru ca sunt clienti care
sunt dispusi sa plateasca oricat datorita valorii pe care o acorda serviciului oferit.

Strategia preturilor joase (,strategia de acaparare a pietii") - stabileste initial,
preturi mici pentru serviciile tale unice cu intentia de a acapara piata chiar de la inceput pentru

6 acestea si de inregistra vanzari mari pe seama cdrora sa recuperezi capitalul investit. Atunci cand
serviciul tdu este recunoscut de consumatori se recurge la anumite majorari de pret. Atentie! Exista
riscul ca majorarile ulterioare de pret sa nu fie acceptate de cumparatori si firma sa fie nevoita sa
practice in continuare preturile initiale.

Ajustarea preturilor - aici vorbim, de fapt, de mai multe strategii ce urméaresc atat reflectarea
diferentelor existente intre clienti cat si situatiile mereu in schimbare ale pietei. Cele mai des intalnite
sunt: trategia preturilor cu reducere (redus 10%), strategia preturilor promotionale (ex: promotia de
Craciun)

Pretul bazat pe concurenta - poti alege sa stabilesti pretul in functie de cele ale competitorilor

8 t3i pe care i-ai identificat deja. NOTA! Eu nu recomand s alegi aceastd strategie decat ca exceptie si pe
termen foarte scurt. Chiar daca unii considera ca punctul forte al acestei strategii de pret este acela ca
ai deja o piata formata simpla scddere sau crestere a pretului nu este suficienta.
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CAPITOLUL IV:

Etapele de stabilire a DfBEUfilOf serviciilor Sl
ofertarea

Eu nu cred ca exista vre-un prestator de servicii de securitate care sa nu se ingrijoreze ca
oferta prezentata unui client va fi considerata de acesta nerezonabild, chiar daca oferta
este facuta pentru un serviciu excelent si calculata onest.

Cea mai frecventa greseala este aceea de a estima pretul serviciului ofertat pe baza
unor presupuneri iar etapele urmatoare le-am creat pentru a evita sa faci asta.

Sa luam ca exemplu instalarea unui sistem de supraveghere video (SSV).

Estimeaza cate ore va dura
proiectul si necesarul de
resursa umana

Analizeaza proiectul si
stabileste tariful orar

Comunica pretul final Calculeaza pretul intregului
clientului proiect

Etapa l-a - Analizeaza proiectul si stabileste tariful orar

Aceasta este etapa in care pui intrebari pentru a clarifica detaliile proiectului si vei stabili
tariful orar pentru a face o cotatie pentru intregul proiect.

Atentie! Tariful tdu orar este prima variabild din pretul proiectului pe care, in cazul
acestui proiect SSV, o cunosti doar tu si ai nevoie de ea pentru calculele ce vor urma.

Vei lua in calcul:

\ Scopul proiectului SSV - asigura-te ca ai o intelegere clara a asteptarilor
clientului, ca exista o analiza de risc la securitatea fizica si un proiect pe
baza caruia sa lucrezi.

\ Interesul de viitor al clientului - indiferent daca acest proiect de instalare
va avea si serviciul de intretinere (acest lucru este de preferat) clientul
este interesat si de alte proiecte de viitor (un sistem de detectie incendiu,
de exemplu] sau este o sarcina unica?

\ Bugetul clientului pentru proiectul SSV - daca nu ti-a spus inca, intreaba
clientul atat despre bugetul acestui proiect cat si despre proiectul de
viitor (daca acesta existd). Clientii nu vor avea intotdeauna un raspuns,
mai ales la cel de viitor, dar atunci cand au, iti vor oferi 0 mare parte a
datelor cu care sa lucrezi.

intrebarea despre buget te va ajuta sa elimini clientii care sunt dispusi sa pliteasca
doar preturi mici fara sa aprecieze calitatea serviciilor oferite.
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Etapa a ll-a - Estimeaza cate ore va dura proiectul si necesarul de resursa umana.

In acesata etapa, vei descompune proiectul in parti, estimezi cat va dura fiecare parte si
de ce resursa umana ai nevoie pentru a calcula pretul de baza al intregului proiect.

De exemplu:
1. Pregatirea lucrarilor de instalare si cablarea SSV - [ 8 ore/ 2 tehnicieni ]

2. Instalarea sistemului SSV [fixare camere video (fixe/mobile), de interior/exterior,
montaj iluminatoare perimetru, montaj echipamente vizualizare, programare
software, etc.] - (6 ore/ 2 tehnicieni)

3. Punerea in functiune a SSV, instruirea beneficiarului si predarea SSV. (2 ore/ 1
tehnician)

Total ore = 30

Etapa a lll-a - Calculeaza pretul intregului proiect.

Pret de baza = tarif orar X orele totale calculate

NOTA! [ti recomand s& adaugi o marj de 10-30% din pretul de bazi al proiectului pentru

a acoperi cheltuielile generale si pe cele suplimentare (este destul de frecvent intalnita
situatia de subestimare a timpului de executie).

Aceasta marja de 10-30% ar putea acoperi 0 serie de aspecte, cum ar fi, de exemplu
interactiunea permanenta cu clientul pe toata perioada derularii proiectului. Pentru a
oferi un serviciu excelent trebuie sa fi disponibil pentru a raspunde la intrebarile clientului
si pentru a oferi informari despre eventualele actualizari din teren - acest timp se poate
adauga.

Dupa ce ai adaugat aceasta marja, ai pretul final al proiectului.

Etapa aiV-a - Comunl _f,“.'” ;M
Acum poti cd?rrcrmr:a-m mod-

proiectului catre/clientul téu sic

daca dome‘hml de lucru se,@xEinde
astept.ari’l’@ |n|t|ale stablllte pentru proiect.

\Jf'“'
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CAPITOLUL V:

Galcula;ia tarifului pe ora

Tarif - Pret (stabilit oficial) pentru prestarile de servicii -
retributie oficiala stabilita pentru o anumita munca. (sursa: DEX '09)

O alta intrebare frecvent intalnita la cursurile mele este: cat ar trebui sa plateasca un
client pentru serviciile de securitate, care ar fi pretul corect pentru serviciile prestate?

Serviciul prestat pleaca, in primul rand, de
la timpul pe care il aloci pentru efectuarea
acestuia.

Indiferent de modul in care iti vei factura
clientii, trebuie mai intai sa stabilesti cat sa
ceri pentru munca ta si nu poti stabilii asta
decét daca stii, aproximativ, cate ore va
dura, de exemplu instalarea unui sistem de
alarma sau efectuarea unei analize de risc
la securitatea fizica si cat ar trebui sa
castigi pe ora pentru a face munca ta
profitabila.

Exemplu: Doi evaluatori de risc din
Timisoara fac evaluari, in Lugoj
(aproximativ 120 Km dus intors) pentru
obiective identice ca marime si
complexitate (ambele fiind case de schimb
valutar). Unul are un pret de 500 de lei iar
celalalt 1.500 de lej; fiecare dintre acestia
avand, sau nu, o calculatie realista pentru
munca lor.

Daca ai experienta in domeniul sistemelor
de securitate, probabil ca stii deja cat sa
ceri, deoarece esti familiarizat cu conditiile
pietei si cu operatiunile pe care trebuie sa
le faci. Daca esti la inceputul activitatii tale
atunci este posibil sa nu ai idee despre cat
ar trebui sa ceri pentru munca ta.

Nu te lasa influentat de sfaturile
"binevoitorilor" care, zic ei, au experienta
pentru ca vei gasi diferente foarte mari de
la un "sfatuitor" la altul si nici unul dintre
acestia s-ar putea sa nu fie tocmai ceea ce
ai tu nevoie.

Exemplul: La fiecare dintre cele doua case
de schimb valutar din Lugoj (au sisteme de
securitate identice), o companie din Lugoj
va percepe 1.000 de lei pentru instalare
iar o alta companie, din Timisoara 500 de
lei.

Aceste exemple le vei intalni permanent in piata din Romania unde concurenta neloiala
este nepedepsita iar deontologia profesionald a multora este inexistenta.

Am ales sa-ti prezint taxarea pe ora avand
in vedere natura si particularitatile
serviciilor de securitate si iti voi prezenta
factorii de luat in considerare pentru o
calculatie corecta a muncii tale ca evaluator
de risc la securitatea fizica, proiectant sau
instalator de sisteme de securitate.

Kevewe
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dezvoltare profesionala
(cursuri de specializare)

Calculeaza-ti numarul total de ore
care produc venituri pe an

Determinarea numarului total de ore de lucru/ generatoare de venituri pe an este un prim pas
important.

Nu uita sa incluzi timpul liber de care ai nevoie pentru:

concediul de odihna anual
(luarea unor pauze regulate
este importanta pentru
bunéstarea fizica si mentald) .-

sarbdtori legale

obligatii)

" intalniri nefacturabile cu
potentiali clienti noi sau
existenti

administrarea afacerilor
(cum ar fi instalarea
dechipamentelor de birou)

Exemplu: Daca intentionezi sa-ti iei patru saptamani de concediu de odihna, doua
saptamani de sarbatori legale, doua saptamani de concediu impus si patru saptamani
pentru perfectionare, administrarea afacerilor si intalniri nefacturabile, acest lucru iti va
lasa 40 de saptamani lucratoare pentru a genera venituri.

Daca ar fi sa lucrezi 40 de ore in acele 40 de saptamani, acest lucru ti-ar oferi maximum
1.600 de ore de producere a venitului pe an.

De asemenea, este important sa tii cont de faptul ca este putin probabil sa facturezi toate
orele disponibile clientilor.

Ca punct de plecare, iti sugerez sa lucrezi la o rata de 65% (rata de conversie a facturarii).
In acest exemplu, acest lucru iti va oferi 1.040 de ore pe an.

Stabileste cheltuielile totale de
functionare ale afacerii tale

Stii cat costa, de fapt, sa-ti conduci afacerea in fiecare an?
Estimarea cheltuielilor tale generale include cheltuieli precum:
. leasingul unui autoturism de serviciu (daca este cazul);

. orice licente, permise sau asigurari de afaceri de care ai nevoie pentru a-ti incepe
afacerea, pentru a gestiona echipamente, etc.;

. taxe pentru servicii bancare, telefonie si internet;

. taxe pentru servicii precum contabilitatea sau consilierea juridica.
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Estimarea cheltuielilor de functionare (exemplu])

e comame s e
Publictate sipromovare ||
PISt la mprumutur pentruafacere ||
(Ctorideafacerisicasare ||
Depreceriagtve |
Flectridtatesiga |
[ Salarl angajati (mclusivimpoditele) ||
Cumparare de echipamentedelugra ||
Measingautotursmdeluers ||
T
[ Cotizatie ssociaieprofesionals ||
(Chirasedioi |
Taxedelicentiore/autorzare ||

Costuri cu combustibilul si intretinerea autoturismului

TOTAL CHELTUIELI

Calculeaza-ti tariful ReM™

pe 0 rné Your Knowledge Provider

CALCULAREA TARIFULUI/ORA

Profitul dorit
Acum Ca $t” numar‘ul tOt'al de ore Cat profit sperati s& obtineti? (10% din investitie) 5.000,00 RON pe an
care Qenereaza venituri pe care Ie Exista investitii de capital in afacere pe care trebuie sé le 10.000,00 RON pe an
vei avea la dispozitie pentru a lucra PANTS00N RON Irvesiijlg prscnald)
si costul de functionare a afacerii T profit forit 15.000,00 RON|po an
tale poti calcula céat sa tarifezi pe Salariul dorit (toate taxele)
Or‘é. Care este salariul personal dorit? 104.880,00 RON pe an
Pentru a face acest lucru, va trebui Costurl de operare
sa iei in considerare: Care sunt che"“ie‘:: gﬁ:{if::;::;i:::; 30.000,00 RON pe an
. cat profit/venit intentionezi sa

Obtll Numarul de ore producatoare de venituri

° Ca orice InVEStItle de ca pltal in Care este numarul dvs. total de ore de producere a veniturilor? Nu

afa cereata Sé f|e uitafi sa excludeti sarbatorile legale, pauzele planificate si timpul 1040 pe an
b t\_. pentru dezvoltarea profesionala.
rampursata,

) costurile bunurilor si Tarifullors 144,12 RON

materialelor;
. - Va rugam sa retineti: daca sunteti inregistrat ca platitor de TVA va trebui sa adaugati suma
L4 orice valoare SpECIflca de 19% la tariful dvs. pe ora.
industriei de securitate sau

preturi ale concurentilor pe — S — —
care |e Cunost| 5.000 lei jatorul cheltuie 8.740 lei ce uj de 104. i/

Developed by the Small Business Development Corporation smallbusiness. wa.gov.au
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In exemplul prezentat de calculatie a
tarifului/ora, proprietarul a investit cu
imprumut, 50.000 Lei in noua afacere si
si-a propus sa obtina un profit din aceasta
suma in valoare de 5.000 lei/an [10% din
suma). In plus, vrea vrea si-si recupereze
imprumutul total pe parcursul a 5 ani ceea
ce inseamna ca pe fiecare an trebuie sa
plateasca, din profit, 10.000 Lei.

$00207 AN pem
N0 SON 1w e

P00 ROW 55 i1

048000 50N g o

Rw N

\

Proprietarul calculeaza acum ca afacerea
trebuie sa obtina un profit anual de
119.880 Lei (rambursare de capital de
10.000 Lei + profit 5.000 Lei + 104.880
Lei salariul brut [calculat cu toate taxele).

Afacerea are, de asemenea, un cost de
functionare (cheltuieli generale) de
30.000 Lei pe an.

Utilizand formula: 15.000 (suma profitului dorit) + 104.880 (salariul dorit) + 30.000
(costurile de operare) /1.040 (numarul de ore de producere a venitului) = 144,12 LEI
(tariful pe ora).

Este destul de obisnuit ca clientii sa incerce sa negocieze sau sa puna la indoiala costul

unei cotatii de pret si sa va ceara sa reduceti oferta fara a reduce domeniul de activitate
dar iti recomand sa ramai ferm atunci cand vine vorba de cotare si de modul de stabilire a
preturilor. Daca clientul solicita un pret mai mic, negociati cu acesta pretul dorit si apoi

reduceti domeniul de activitate in consecinta.
I

Ce poti face daca ai ofertat mai putin.

Ca majoritatea problemelor din afaceri, comunicarea este cheia.

Daca ai ofertat si ai cerut mai putin iar contractul a fost semnat asa, trebuie sa finalizezi
lucrarea la acel pret dar iti recomand sa anunti clientul ca lucrarea a fost insuficient
cotata si ca nu vei putea efectua lucrari similare la acelasi pret in viitor.
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CAPITOLUL VI

Revizuirea, modificarea §i publicitatea tarifelor

Costurile si preturile tale, preturile concurentilor si cerintele pietei tinta se
pot schimba in timp asa ca ar trebui sa-ti examinezi si sa-ti revizuiesti

preturile in mod regulat.

Poti face asta dupa un program lunar, trimestrial sau semestrial care te va ajuta sa tii
pasul cu fluxul de numerar si cu strategia ta de stabilire a preturilor.
Exista o serie de evenimente si situatii care ar trebui sa te determine sa faci aceste
revizuiri periodice:

4 un produs sau serviciu care nu se vinde

.

Sensibilitatea la preturi - unii clienti pot fi
sensibili la fluctuatiile de pret, prin urmare
este posibil sa vezi ca cererea pentru
produsele si serviciile tale creste sau scade.
Unele piete sunt mai sensibile la pret decét
altele si sensibilitatea se poate schimba in
timp, pe baza schimbarilor din ciclul de viata al
consumatorilor.

incepi sa vinzi un nou produs sau serviciu iar
v costurile tale se schimba

id concurentii tai isi scad sau isi cresc preturile

concurentii tdi introduc un nou produs sau
Serviciu

exista schimbari legislative in industria de
securitate sau in mediul economic din Roméania

Strategii publicitare - in Romania unele
companii din securitatea privata isi
promoveaza preturile dar marea majoritate nu
fac acest lucru. Daca preturile tale sunt
competitive, poate fi un avantaj sa faci
publicitate preturilor, decarece acest lucru va
incuraja clientii sa cumpere de la tine.

Este adevarat cd aceastd strategie poate atrage clienti, dar le faciliteaza si posibilitatea de a
compara preturile si pot folosi reclamele tale pentru a negocia o reducere la nivelul sau chiar mai
mic decat preturile de la unul dintre concurentii tai. Eu personal consider ca nu toti trebuie sa fie
clientii tai iar regula de a nu lucra in pierdere se aplica in aceastad situatie. Trebuie sa existe un

castig al ambelor parti, furnizor si client.
I =
In conluzie: publicitatea este un
mod eficient de a-ti promova
produsele si serviciile catre publicul
tinta si este de obicei o forma platita
de promovare. Cand faci publicitate:

spune-le clientilor potentiali cine esti, unde te afli si ce
poti face pentru ei;

explica-le avantajele produselor si serviciilor tale;
creste gradul de constientizare a noilor produse si
servicii inainte si dupad lansarea acestors;
incurajaza-ti potentialii clientii sa solicite informatii
despre afacerea ta si ofera-le optiuni pentru modul in

CALCULAREA PRETURILOR SI OFERTAREA
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CAPITOLUL VII:

Practici anticoncuren;iale

Concurenta neloiala este interzisa de legislatia nationala si europeana dar
acest lucru nu impiedica unele companii sa utilizeze o serie de practici
concurentiale incorecte si diverse strategii pentru a obtine mai mult profit.

| snam

Recomand sa te informezi despre practicile de
concurenta neloiala si cum sa le eviti in LEGEA nr. 21 din

10 aprilie 1996 (*repuw Legea concurentei.
. -

Capitolul Il Practici anticoncurentiale -

Articolul 5 - [1) Sunt interzise orice intelegeri intre intreprinderi, decizii ale asociatiilor de intreprinderi
si practici concertate, care au ca obiect sau au ca efect impiedicarea, restrangerea ori denaturarea
concurentei pe piata romaneasca sau pe o parte a acesteia, in special cele care stabilesc, direct sau

indirect, preturi de cumparare sau de vanzare sau orice alte conditii de tranzactionare.

Articolul 6 - (1) Este interzisa folosirea in mod abuziv de catre una sau mai multe intreprinderi a unei
pozitii dominante detinute pe piata romaneasca sau pe o parte substantiala a acesteia. Aceste
practici abuzive pot consta in special in impunerea, direct sau indirect, a preturilor de vanzare sau de
cumparare sau a altor conditii de tranzactionare inechitabile.

Sunt interzise intelegerile anticoncurentiale intre companii; chiar si acordurile neoficiale
intre reprezentantii unor companii pot fi considerate ilegale.

Cele mai intalnite practici anticoncurentiale intre companii sunt cele care au ca scop fixarea
preturilor, impartirea pietelor sau a clientilor, limitarea productiei, fie prin manipularea
procedurilor ofertare, fie in alt mod.

In concluzie, in relatiile tale cu concurentii nu stabili preturi de cumparare sau de vanzare
sau alte conditii de comercializare, nu impartiti pietele sau sursele de aprovizionare si nici nu
realiza schimburi de informatii individualizate referitoare la cantitatile sau la preturile pe care
intentionezi sa le aplici in viitor sau alte informatii strategice.

Ce risc daca adopt practici de concurenta neloiala?

1. Raspunderea civila - orice persoana, in masura 2. Raspunderea penala - unele fapte
in care are un interes, se poate adresa direct de concurenta neloiala (de exemplu,
instantelor de judecata competente pentru folosirea unei firme, embleme sau a
incetarea si interzicerea practicilor de concurenta unui ambalaj de natura sa produca
neloiald, dar si pentru recuperarea prejudiciilor confuzie cu cele folosite legitim de
patrimoniale si morale suferite ca urmare a unei alt comerciant) sunt infractiuni si se
practicilor anticoncurentiale. Cu alte cuvinte, poti fi pedepsesc cu inchisoare de la 3 luni
obligat sa platesti daune materiale si/sau morale. la 2 ani sau cu amenda.

CALCULAREA PRETURILOR SI OFERTAREA - GHID ILUSTRAT °
Copyright ©2022 by lordache Guality Services [iGS] - All Rights Reserved



CAPITOLUL VIII:

Godul civil §i reglementarea stabilirii Dfﬂ!llfil()l’

Cod Civil actual face referire la conditiile de stabilire
a preturilor si reglementeaza 3 modalitati de stabilire

a pretului.

Avand in vedere pregdtirea mea de economist, nu voi intra in explicatii
juridice fata de aceste aspecte si voi prezenta doar articolele incidente
cu cateva explicatii ale unor specialisti in domeniul juridic.

Art 1660 Conditii ale pretului
(1] Pretul consta intr-o suma de bani.

(2) Acesta trebuie sa fie serios si determinat sau cel putin determinabil.

Obligativitatea stabilirii in bani a pretului - "Dupd cum s-a arGitat constant in practica judiciard, pretul
trebuie sd constea, in mod necesar, in bani, findcd numar prin aceasta se deosebeste de schimb, in
care un bun se schimbd contra altui bun, sau de dare in platd [operatiunea juridicG prin care debitorul

§ COMENTARII BECK

Codul civil

EDITURA C.IL BECK

executd cdtre creditorul sdu o altd obligatie decat aceea la care s-a obligat la incheierea raportului

Juridic obligational” (Horatiu Sasu)

Pretul serios - 'Pretul trebuie sa fie serios, adicd sa existe o echivaleritd valoricd relativd, raportatd

atat la valoarea lucrului vénaut, cét si la sublectivismul pdrtilor contractants, care, prin vointa lor, sunt

libere sG gprecieze intinderea valorii ce se pliteste ca pret.” (Horatiu Sasu)

Art. 1865. Pretul estimat

(1) Atunci cand, cu ocazia incheierii
contractului, pretul lucrarilor sau al serviciilor
a facut obiectul unei estimari, antreprenorul
trebuie sa justifice orice crestere a pretului.

(2] Beneficiarul nu este tinut sa plateasca
aceasta crestere decat in masura in care ea
rezulta din lucrari sau servicii care nu puteau fi
prevazute de catre antreprenor la momentul
incheierii contractului.

Nota: acesta mai este numit si pret de deviz
[documentul de evaluare anticipatd a
cheltuielilor materiale si a fortei de munca
necesare pentru executarea unej lucrari
proiectate).

Recomand normele de deviz pentru "sisteme
de securitate si supraveghere" elaborate de

ARTS - Asociatia Romana pentru Tehnica de
Securitate.

(https:/ /arts.org.ro/ public/norme-de-deviz.html)

Art. 18686. Pretul stabilit in functie de
valoarea lucrarilor sau serviciilor

Daca pretul este stabilit in functie de valoarea
lucrarilor executate, a serviciilor prestate sau
a bunurilor furnizate, antreprenorul este tinut,
la cererea beneficiarului, sa ii dea socoteala
despre stadiul lucrarilor, despre serviciile deja
prestate si despre cheltuielile deja efectuate.

Art. 1867. Pretul forfetar

(1) Atunci cand contractul este incheiat
pentru un pret global, beneficiarul trebuie sa
plateasca pretul convenit si nu poate cere o
diminuare a acestuia, mativand ca lucrarea
sau serviciul a necesitat mai putind munca ori
a costat mai putin decat s-a prevazut.

(2) Tot astfel, antreprenorul nu poate pretinde
0 crestere a pretului pentru maotive opuse
celor mentionate la alin. [1).

(3) Pretul forfetar raméane neschimbat, cu
toate ca s-au adus maodificari cu privire la
conditiile de executare initial prevazute, daca
partile nu au convenit altfel.
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CAPITOLUL IX:

Prezen_tare Sﬁf\liﬂii ae GOﬂSUltﬂﬂ!ﬁ §i formare
profesionala

CONSULTANTA
SECURITATE

Metodologia de consultanta de securitate "Security
Management Solutions" [SMS] propusa de iQuality
Services este 0 alternativa la modelul traditional de
management al securitatii ce ofera o serie de solutii la

problemele companiilor de securitate.

Licentieri/autorizari (consultanta in intocmirea dosarelor)

Aceste servicii de consultanta sunt furnizate in contextul in care clientii nostrii doresc sa
se licentieze/autorizeze in activitati specifice securitatii private, reglementate atat de
catre IGPR cat si de IGSU respectiv:
* Licentierea societatilor specializate in domeniul pazei si protectiei
Licentierea societatilor specializate in domeniul sistemelor de alarmare impotriva efractiei
Autorizarea persoanelor care efectueaza lucran in domeniul apararii impotriva incendiilor:
proiectarea sistemelor §i instalatilor de semnalizare, slarmare §i alertare in caz de
incendiu;
instalarea §i intretinerea sistemelor §i instalatilor de semnalizare, alarmare §i alertare in
caz de incendiu;
proiectarea sistemelor §i instalatiilor de imitare §i stingere a incendiilor;
instalarea §i intretinerea sistemelor si instalatiilor de limitare §i stingere a incendiilor, cu
exceptia celor care contin anumite gaze fluorurate cu efect de serd;
proiectarea sistemelor §i instalatilor de ventilare pentru evacuares fumului §i gazelor
fierbinti, cu exceptia celor de tip naturakorganizat;
instalarea §i intretinerea sistemelor i instalatiilor de ventilare pentru evacuarea fumului §i
gazelor fierbinti

Servicile oferite constau in: informari cu privire la metodologiile de autorizare conform
cerintelor legislatiei in vigoare, analiza si evaluarea condtilor de licentiere/autonizare
indeplinite de client in vederea pregatirii documentatiei de licentiere/autorizare, informare
cu privire la continutul dosarului de licentiere/autorizare (incluxv anexele acestuia),
pregatirea profesionala specifica cerintelor legisiative de licentiere/ autorizare.

Proiecte tehnice pentru sistemele de securitate.

Aceste servici de consultanta sunt furnizate clientilor nostri de catre consultanti
licentiati/ autorizati in intocmirea proiectelor pentru:

« sisteme tehnice de detectie §i semnalizare la efractie, control acces, TVCI si monitorizare;
* sisteme si instalatii de semnalizare, alarmare si alertare in caz de incendiu

* sisterme si instalatil de limitare si stingere a incendiilor.

Serviciile oferite constau in: informari cu privire la cenntele legale ce trebuiesc indeplinite
de aceste proiecte, realizarea efectiva a acestor proiecte conform legislatiei, normativelor si
standardelor in vigoare

Pentru informatii complete despre

acest serviciu, ma puteti contacta
pe ion@ioniordache.com

Aleaerea solutiilor tehnice de securitate electronica
si/sau fizica

Aceste servici de consultanta sunt furnizate clientilor nostni de catre
consultanti licentiati/autorizati si sunt furnizate in contextul in care clientii
nostrii doresc sa implementeze o solutie de securitate prin utilizarea
echipamentelor electronice de securitate si/sau a altor mijloace de
protectie fizica (lluminat de siguranta, bariere mecanice, diferite tipuri de
garduri etc.)

Serviciile oferite constau in alegerea celei mai bune solutii in:

* Controlul, admiterea si monitorizarea accesului (admitere acces pe baza
de tastaturi cu cod, carduri, solutii biometrice, sisteme mecano-electrice
de bariere si porti automate, sisteme de barere antitero cu actionare
hidraulicd, pneumatica, eiectrica si control acces cu scanere X-Ray etc))

Sisteme de detectie/alarmare la efractie st monitorizare

Sisteme de Supraveghere Video, echipamente si solutii de inregistrare si
gestionare wvideo cu aplicati in: supravegherea accesului in zone
restrictionate, controlul traficului, controlul angajatilor, controlul
multimilor, supravegherea parcanior, supravegherea in banci, institutit
guvernamentale, magazine, cazinouri, supravegherea resedintelor etc

Sisteme protectie perimetrala si detectie & intruziunilor (bariere cu
infrarosu, banere cu microunde, gardun etc.)

lluminatul de securtate (iluminatul de securitate permite personalului de
paza si interventie sa observe activitatie din perimetrul asigurat
minimalizand, in acelasi timp, prezenta lor. Un iluminat deadecvat si
ineficient nu va descuraja intrarile neautorizate ci va crea premisele
pentru acest lucru)

Sisteme si instalati de semnalizare, alarmare si alertare in caz de
incendiu (integrarea acestora cu alte sisteme de control al cladirii)

Sisteme si instalati de limitare si stingere a incendilor (integrarea
acestora cu alte sisteme de control al cladiri)

https://ioniordache.com/

Managementul proiectelor de securitate fizica

Aceste servicii de consultanta sunt furnizate in
contextul in care clientii nostrii accepta si inteleg 1
importanta managementului de securitate fizicd o

pe care le desfasoara si doresc sa faca acest 3.

4
5

lucru utilizand o metodologie moderna de
management al proiectelor.

Serviciile oferite constau in consultanta si sprijin

direct in urmatoarele grupe de procese:
initiere;

planificare;

executie;

monitorizare si control;
incheierea.
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FORMARE o BRGM CERT, furnizor de formare profesionala organizeaza in
PRDFES'ONALA Romania atat cursuri acreditate de Autoritatea Nationala
pentru Calificari [ANC) in baza Standardelor Ocupationale si a
Programelor Cadru céat si cursuri ca provider pentru PECB
(,PECB Group Inc.”) care este un organism international de
educatie si certificare in conformitate cu ISO/IEC 17024

pentru programele de certificare a personalului.

CERTIFICAT i Responsabil cu protectia datelor cu caracter

DEABSOLVIRE

PRUTEGTIA DATELORCU | personal

i (Cod COR: 242231)
GARAGTER PERSUNAI. Certificat de absolvire eliberat de Ministerul Muncii si Protectiei

Sociale si Ministerul Educatiei.

GDPR - Foundation

Certificat de absolvire eliberat de

Curs de formare introductiv care va permite sa intelegeti

PH[]TEG"A DA'I'E“]R GU t:orjceptele Qe baza si cerintele G[EPR..

Intelegeti conceptele de baza si componentele protectiei

CARACTER PERSONAL el

Intelegeti principiile, provocérile, problemele de protectie a
datelor si importanta unui responsabil cu protectia datelor, a
unui operator si a unui procesator.

Tntelegeti conceptele, abordarile, metodele si tehnicile pentru

https://rqmcert.com ' protectia eficienta a datelor.

PECB GDPR - Certified Data Protection Officer

~ Certificat de absolvire eliberat de

Professional Evaluation andﬁ{\ ion Board

e

hereby attests that

Cursul de formare va permite sa dobanditi cunostintele si

PHGTEG“A DATELUR GU abilitatile necesare si sa dezvoltati competenta de a indeplini
GAHAG’I'ER PERSBNAL rolul Responsabilului cu Protectia Datelor intr-o implementare a
H y 7 '

programului de conformitate cu GDPR.

Dupa ce ati trecut cu succes examenul, puteti solicita
acreditarea ca
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FUHMAHE In Romania, ocupatiile din domeniile sistemelor de securitate

v private si apararii impotriva incendilor se afla pe “Lista
PHUFESI"NAI.A profesiilor si ocupatiilor pentru care exista cerinte speciale la

SEGUH"ATE organizarea pregétirii profesionale” iar cursurile de formare
profesionala sunt organizate de catre RGM CERT, furnizor de

e , | formare profesionala acredita de Autoritatea Nationala
A pentru Calificari [ANC) in baza Standardelor Ocupationale si a
222 Programelor Cadru avizate de catre Inspectoratul General al

Politiei Romane (l.G.P.R.) si/sau Inspectoratul General
pentru Situatii de Urgenta (1.G.S.U.)

: oy L Certificatele de competente profesionale, eliberate
s 0078 H e : ‘ de catre Ministerul Muncii si Protectiei Sociale si

: ' CERTIFIGAT 3 Ministerul Educatiei prin furnizorii de formare
i : profesionala acreditati de Autoritatea Nationala
pentru Calificari [ANC) fac parte din categoria
actelor oficiale si sunt recunoscute la nivel national
S | iar daca sunt apostilate in cadrul institutiei
: prefectului si traduse sunt recunoscute si la nivel
TP R R E A international.

Manager de securitate
(Cod COR: 121306)

Certificat de absolvire eliberat de Ministerul Muncii si

Managementm Protectiei Sociale si Ministerul Educatiei.

uperalv:lumlor Activitatea managerului de securitate cuprinde:
[Ie Securltate Securitatea Fizica * Securitatea personalului *
Securitatea documentelor clasificate * Securitatea
Industriala * Securitatea Sistemelor Informatice si de
Comunicatii (INFOSEC] si Instruirea si educatia
preventiva a personalului.

Evaluator de risc la securitatea fizica
(Cod COR: 242115)
Certificat de absolvire eliberat de Ministerul Muncii si
Protectiei Sociale si Ministerul Educatiei.

EVﬂllIafeﬂ TISGUI'"OT Analiza de risc la securitatea fizica constituie
|a secuntatea ﬂzma fundamentul adoptarii masurilor de securitate a

obiectivelor, bunurilor si valorilor prevazute de lege,
g transpuse in planul de paza si proiectul sistemului de
~ alarmare. Obtinerea certificatului de absolvire va va
permite sa solicitati Tnscrierea in Registrul National al

Evaluatorilor de Risc la Securitate Fizica (RNERSF)
https://rgmcert.com
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FORMARE
PROFESIONALA
SECURITATE

75 \i ‘\ P~ -
https.//rgmcert.com

Instalarea i
intretinerea sistemelor
de securitate

https:/ /rgmcert.com

Instalarea i
intretinerea sistemelor
de stingere
N/

https:/ /rgmcert.com

RV

Your Knowledge Provider

furnizor de formare profesionala acredit de
Autoritatea Nationala pentru Calificari [ANC)

Proiectant sisteme de securitate
(Cod COR: 215119)

Certificat de absolvire eliberat de Ministerul Muncii si
Protectiei Sociale si Ministerul Educatiei.

Modului | - Proiectarea sistemelor tehnice de detectie si
semnalizare la afractie si control acces, TVCI si monitorizare

Modului Il - Proiectarea sistemelor tehnice de detectie si
alarmare la incendiu/Proiectarea instalatilor pentru
stingere automata a incendiului/Proiectarea sistemului de
control si evacuare a fumului si gazelor fierbinti din constructii
si de limitare a propagarii fumului in caz de incendiu.

Tehnician Sisteme de Detectie,

Supraveghere Video, Control Acces
(Cod COR: 352130])
Certificat de absolvire eliberat de Ministerul Muncii si
Protectiei Sociale si Ministerul Educatiei.

Obtinerea certificatului de absolvire este abligatorie daca
intentionati sa va licentiati/autorizati propria companie la
GP.R/IGS.U. sau sa lucrati in cadrul unor companii
licentiate de I.G.P.R. pentru “instalarea, maodificarea,
monitorizarea, intretinerea si utilizarea sistemelor de
alarmare impotriva efractiei” sau autorizate de 1G.S.U.
pentru “instalarea si intretinerea sistemelor si instalatiilor de
semnalizare, alarmare si alertare in caz de incendiu”.

Tehnician sisteme si instalatii de limitare
si stingere a incendiilor
(Cod COR: 742106)
Certificat de absolvire eliberat de Ministerul Muncii si
Protectiei Sociale si Ministerul Educatiei.

Obtinerea certificatului de absolvire este abligatoriu daca
intentionati sa va autorizati propria companie la I.G.S.U. sau
sa lucrati in cadrul unor companii autorizate de .G.S.U.
pentru “instalarea si intretinere a sistemelor si instalatiilor
de limitare si stingere a incendiilor, cu exceptia celor care
contin anumite gaze fluorurate cu efect de sera.”
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Consultant de Securitate,

Data Protection Officer (DPQ] si Training &
Development Manager la RAM Cert,

CEQ si fondator la

lordache Quality Services (iQS),

companii care ofera servicii de consultanta si
cursuri de formare in managementul
securitatii, GDPR si sisteme de management

bazate pe standardele internationale ISO.
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+40 356 173 020
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Copii ale celei mai recente versiuni ale acestui ghid pot fi descarcate
de pe https://ioniordache.com.

Daca aveti nevoie de informatii suplimentare, asistentda sau
recomandari cu privire la continutul acestui document, va rog sa ma
contactati la ion@ioniordache.com.

RQM Certification

RQAM Certification cu sediul in Timisoara este un furnizor de formare
profesionala cu o echipa exceptionald de specialisti cu mare experienta in
formare profesionala, servicii de evaluare si audit. Compania are
expertiza in domeniul sistemelor de management al calitatii, al mediului,
al sanatatii si securitatii la locul de munca, al automobilelor, al securitatii
fizice, al informatiilor si al serviciilor IT. Programele de formare sunt
concepute pentru a sprijini invatarea activa in conformitate cu
standardele internationale si cerintele specifice fiecarei industrii.
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