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PARTENERIATE B2C, B2B, B2G, PPP

PARTENERIATE / COLABORARI

Parteneriatul este un aranjament formal intre doud sau mai multe parti pentru a
gestiona si opera o afacere si a Imparti profiturile acesteia. Existd mai multe tipuri de acorduri
de parteneriat. Tntr-o societate in nume colectiv, toti partenerii impart in mod egal obligatiile
si profiturile. In alte tipuri de parteneriate, profiturile pot fi impartite in procente diferite sau
unii parteneri pot avea raspundere limitata.

Parteneriatele pot avea, de asemenea, un ,,partener tacut / mutual”, in care o parte nu
este implicatd in operatiunile de zi cu zi ale afacerii. Tipul de parteneriat pe care 1l aleg
partenerii de afaceri va depinde de modul in care doresc sa gestioneze operatiunile de zi cu zi,
cine este dispus sda fie responsabil financiar pentru afacere si modul in care doresc sd
plateasca impozitele.

PARTNERSHIP / ASOCIERE COMPANII

Parteneriatul este o structura de afaceri neincorporata pe care doud sau mai multe parti
o formeaza si o detin Tmpreuna se numeste parteneriat. Aceste parti, numite parteneri, pot fi
persoane fizice, corporatii, alte parteneriate sau alte entitati juridice. Partenerii pot contribui
cu capital, forta de munca, abilitati si experienta afacerii. Acestia pot avea raspundere juridica
nelimitatd pentru actiunile parteneriatului si ale partenerilor sai. Cel mai comun tip de
partener este un asociat general, care gestioneaza si exercitd in mod activ controlul asupra
operatiunilor de afaceri. Comandatorii au raspundere juridica limitatd. Acest tip de partener
nu poate gestiona sau exercita controlul asupra afacerii. Printre cele mai comune tipuri de
parteneriate sunt parteneriatele in general (GP), parteneriatele in comandita (LP) si
parteneriatele cu raspundere limitata (LLP).

Un parteneriat poate incepe chiar si fara un contract oral sau scris. Acolo unde exista
un contract scris intre parteneri, acesta se numeste contract de parteneriat. Partenerii convin
asupra scopului parteneriatului si asupra drepturilor si responsabilititilor lor.
Un parteneriat isi imparte profitul sau pierderea intre parteneri. Ei sunt responsabili pentru
depunerea si plata impozitelor pentru partea lor din profitul parteneriatului. Aceasta forma de
afaceri este similard cu o societate in comun. O asociere In comun este cazul in care doua
parti (de obicei corporatii) desfdsoara o afacere impreund, desi nu neapdrat pentru profit.
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TIPURI DE AFACERI

e Proprietate unica / Sole Proprietorship

o Parteneriat general (GP)

e Societate in comandita (LP)

e Societate cu raspundere limitata (LLC)
e Parteneriat cu raspundere limitata (LLP)
o Cooperative

o Corporatii

TIPURI DE PARTENERI

% Partener general:
Poate contribui cu capital si expertiza la parteneriat.
Gestioneaza si exercitd in mod activ controlul asupra operatiunilor de afaceri.
Sa aiba raspundere juridica nelimitatd pentru actele si obligatiile parteneriatului.
Activele lor fac obiectul oricaror pretentii legale formulate impotriva parteneriatului.
Poate fi parte la orice pretentii legale formulate de parteneriat sau orice pretentii
formulate Tmpotriva parteneriatului si a partenerilor sai.
% Partener comanditar:
Poate contribui doar cu capital (active, numerar etc.) la parteneriat.
Nu poate gestiona si nu poate exercita controlul asupra operatiunilor comerciale.
Are raspundere juridica limitatd pentru actele si obligatiile parteneriatului. Numai
contributiile lor la parteneriat sunt supuse oricaror pretentii legale impotriva
parteneriatului, nu activele lor.
Nu poate fi parte la nicio pretentie juridica facutd de parteneriat sau la orice pretentie
facuta Tmpotriva parteneriatului si a partenerilor sai generali.

ONCNCNCONE)

@00

TIPURI DE PARTENERIATE
@ Parteneriat General (GP)

v' Parteneriatele generale (GP) sunt cel mai usor si mai ieftin tip de parteneriat de
format. Doi sau mai multi asociati generali o detin, cu raspundere juridicd solidara
pentru toate datoriile si obligatiile. Ei administreaza si controleaza in comun afacerea.

v" Un parteneriat in general poate incepe imediat atunci cdnd partenerii decid si
desfasoare afaceri impreuna, chiar si fard un contract oral sau scris. Aceasta usurinta
contrasteaza cu disputele potential costisitoare care pot aparea intre parteneri daca
acestia nu le pot rezolva pe cale amiabila.

v Acest tip de parteneriat este usor de dizolvat. De exemplu, parteneriatul se dizolva
dacd vreun partener pleacd, intrd in faliment sau decedeaza. Regulile de parteneriat
diferd la nivel mondial. Unele jurisdictii pot oferi alternative partenerilor ramasi care
doresc sd continue afacerea. Cu exceptia Inregistrarii unui nume comercial, exista
putine cerinte guvernamentale specifice acestui tip de parteneriat.

v' Cerintele guvernamentale in curs sunt, de asemenea, limitate. De exemplu, tinerea
unei adundri generale anuale, cum ar fi o corporatie sau alte tipuri de structuri de
afaceri, nu este necesara.
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v' Asociatia si partenerii sdi trebuie sa raporteze si sd plateasca in mod regulat impozite
pe venitul parteneriatului. Impozitele sunt platite de catre parteneri mai degraba decat
de catre parteneriat.

v Un acord de parteneriat este valoros pentru multe parteneriate in general. De exemplu,
poate descrie un proces de evaluare si compensare a unui partener plecat pentru
interesul sau de afaceri. Transferul dobanzii poate fi mai atractiv pentru partenerii
ramasi 1n loc sa dizolve afacerea cu totul.

Societate in comandita / Limited Partnership (LP)

O societate in comanditd (LP) este un tip de parteneriat care limiteaza raspunderea

juridicd a unor parteneri pentru datorii si obligatii. Cel putin un asociat comanditar

este un contribuitor pasiv de numerar si active.

v' Un LP ofera contribuabililor o modalitate de a investi fara a presupune raspunderea
legald. In unele jurisdictii, aceastd structurd de afaceri este considerati o entitate
juridica separata care poate incheia contracte si 1si poate asuma obligatii.

v Existd cel putin un asociat general cu raspundere juridicd nelimitatd. Partenerul
general gestioneaza si controleaza afacerea.

v La inceperea sau dizolvarea acestui parteneriat, PL trebuie sa se inregistreze si sa
raporteze autoritatilor locale. Este mai costisitor si mai complex decét formarea unui
parteneriat general.

v Pentru inceput, un LP trebuie sa inregistreze numele societdtii in comandita si
detaliile asociatilor generali la autoritdtile locale. Pentru a se dizolva, un LP depune
de obicei un document, uneori numit ,,Declaratie de dizolvare” sau ,,Declaratie de
anulare”.

v" Un contract scris este 0 componenta esentiala atunci cand se formeaza acest tip de
parteneriat. Un acord de parteneriat 1Intre parteneri acopera drepturile si
responsabilitatile acestora, protejand in acelasi timp contributiile asociatului
comanditar.

v' Pot exista cerinte guvernamentale in curs de desfasurare. De exemplu, unele jurisdictii
au nevoie ca LP sd depund in mod regulat rapoarte de informatii catre autoritatile
locale responsabile de afacerile din zond. Cu toate acestea, tinerea unei adundri
generale anuale nu este obligatorie decdt daca este mentionat in contractul de
parteneriat, spre deosebire de o corporatie sau de un alt tip de structura de afaceri.

v Asociatia si partenerii séi trebuie sa raporteze si sa plateasca in mod regulat impozite

pe venitul parteneriatului. Partea partenerilor este prezentata in contractul de

parteneriat. Impozitele sunt platite de catre parteneri mai degraba decat de catre
parteneriat.

@

Parteneriat cu raspundere limitata / Limited Liability Partnership (LLP)

Un parteneriat cu raspundere limitatd (LLP) este o extensie a unui parteneriat n
general care limiteaza raspunderea juridica a tuturor partenerilor. Partenerii generali
din acest tip de parteneriat au protectie impotriva faptelor ilicite ale celorlalti
parteneri, cum ar fi neglijenta, comportamentul necorespunzator si alte
comportamente neprofesioniste.

v In jurisdictiile in care aceasti structurd de afaceri este disponibild, este considerati o

entitate juridica separatd care poate incheia contracte si isi poate asuma obligatii.

v Autoritatile locale pot restrictiona structura la intreprinderile eligibile din industriile
bazate pe cunoastere, de exemplu, profesionistii juridici si contabili. Autoritatile pot

N
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solicita o dovadda a permisiunii din partea organismului de conducere profesional
Tnainte ca partenerii sa poata forma un LLP.

Partenerii administreaza si controleaza afacerea.

La Inceperea sau dizolvarea acestui parteneriat, un LLP trebuie sd se Inregistreze si sa
raporteze autoritdtilor locale. Este mai costisitor si mai complex decat formarea unui
parteneriat general.

Pentru inceput, un LLP trebuie sa Inregistreze numele parteneriatului cu raspundere
limitata si numarul de parteneri la autoritdtile locale. Pentru a se dizolva, un LLP
depune de obicei un document, uneori numit ,Declaratie de dizolvare” sau
,Declaratie de anulare”.

Un contract scris este o componentd esentiala atunci cand se formeaza acest tip de
parteneriat. Un acord de parteneriat fintre parteneri acopera drepturile si
responsabilitatile acestora, protejand in acelasi timp contributiile partenerului.

Exista cerinte guvernamentale in curs. De exemplu, un LLP trebuie sd depuna in mod
regulat rapoarte de informatii catre autoritatile locale responsabile cu afacerile din
zond. Cu toate acestea, tinerea unei adundri generale anuale nu este obligatorie decat
daca este mentionat in contractul de parteneriat, spre deosebire de o corporatie sau
alte tipuri de structura de afaceri.

Asociatia si partenerii sai trebuie sd raporteze si sa pliteasca in mod regulat impozite
pe venitul parteneriatului. Partea partenerilor este prezentati in contractul de
parteneriat. Impozitele sunt platite de catre parteneri mai degraba decat de catre
parteneriat.

Acord de parteneriat / Partnership Agreement

Tn afaceri, un acord de parteneriat este un contract care precizeaza termenii unui
parteneriat — ce face, cum functioneaza si cum pot colabora partenerii. Drepturile si
responsabilitatile partenerilor sunt o componenta vitala.

Un acord poate oferi o modalitate de a gestiona interesele de capital daca un partener
pleacd. O nevoie brusca de a reorganiza investitiile de capital perturba afacerea daca
nu existd un contract. Cel putin, partenerul care pleacd (sau patrimoniul sdu) se
asteapta sa-si recupereze contributiile, presupunand cd parteneriatul a fost profitabil.
Este posibil sd nu fie fezabil daca nici parteneriatul, nici partenerii ramasi nu au
suficiente active lichide pentru a returna contributiile.

Un acord poate descrie alte optiuni, cum ar fi procesul de evaluare si transferare a
interesului partenerului care pleaca catre partenerii ramasi, mai degraba decat
dizolvarea completa a afacerii.

Atragerea de noi parteneri poate fi, de asemenea, o provocare dacd parteneriatul
trebuie sa se extinda dincolo de capacitatea existentd a partenerilor. Un acord poate
stabili regulile pentru adaugarea partenerilor. Structura poate atrage potentiali
parteneri care nu au experientd anterioard de lucru impreuna.

Pe masurd ce partenerii iau decizii in comun, pot aparea dispute. Orice decizie si
proces de solutionare a disputelor incorporat in acord poate oferi o cale de urmat.
Acest proces poate economisi timp, bani si efort.

Un acord de parteneriat poate reduce incertitudinea atunci cand partenerii trebuie sa
finalizeze orice decizii sau sa rezolve un litigiu.
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PARTNERSHIP SLIDES

COMPANY B

DELIVERY " H
Responsible for delivery of orders O ==
received online,
> X
TECHNOLOGY @\)
Handle and install Iatest technology 24
needed for business.
WEBSITE - h (@

Design and launch a new website to
attract new customers,

SURVEY n_xf
Perform market surveys and analyze
customer needs,

o)
GOALS @
Set sales and growth goals and try to O
achieve them.

PARTNERSHIP SLIDES

Solution
Provide a viable solution

to current management
and supply chain
problems and decline in
sales.

Work exhaustively on the

the implementation and

g evaluation of new ideas
focused on business

development.

Budget
Get in touch with

investors and keep an
eye on the income and
spendings and streamline
the accounting process.

i’s

BUSINESS FUNDING

LINIW3IYOY

1NIWIDINVAQY

PLANNING
Plan the manufacturing and supply
chain process.

TIME MANAGEMENT
Timely meet the customer demands
and refill inventory if needed.

SOCIAL MEDIA
Post frequently on social media and run
marketing campaigns.

IN-STORE SALES
Design stores and manage all the In-
store employees.

CUSTOMER SUPPORT
Provide immediate customer support to
gain favorable reviews.

% Partner
Start partnerships with

marketing agencies and
technology suppliers to
accelerate the business
growth and
development.

[@’ Finance
Contact with interested

and potential investors to
bring in additional
investments and start
procurement of new
equipment.

E!ll} Agreement
Sign agreements with

new industries and
suppliers to sell products
with modern design and
features to loyal
customers.
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PARTNERSHIP SLIDES

25%
Share holder

75%
Share holder

Manages industry and supplies Manages sales and marketing

LV E—
2023 :
NEW PROJECT

The new projectis a

This partnership will help our

marketing agency to achieve
new goals and collaborate

collaboration between with other big clients in the

near future.

our industry and a well

known marketing agency f\ A

that will help grow our <

business and share our

profits.

——
PROGRAM COMPONENTS ASSOCIATED ACTIVITIES
. Estimate resources required + Define role of partners. * Esti resources required.

@ Curate a sfrateglc * Outline selection criteria. * Establish evaluation criteria.
N/ collaboration plan Define the role of partners * Define engagement strategies. * Outline engagement strategies.

- ‘H Align staff l * Align staff and funding. * Provide resources.
* Develop staff training and * Encourage collaboration.
£ 'a Developstaff-training ' tools. + Support mutual help culture.

Establish leadership support

Establish leadership support. Establish a common
Provide program visibility and language.

Provide program visibility outreach. Promote ongoing
communication.

.

£

Define value propositions

Define value propositions. Engage targeted partners.
Align propositions with Establish a process for
partners. developing and sharing success.

Promote the
program

.
.

aa

Align propositions with partners

Develop outcome-related measures

Develop marketing materials. Reassess program over time.
Develop outcome related Visualize the statistics.
measures and statistics. * Analyze the sales data.

Track growth

Y

Measure product performance
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PARTNERSHIP SLIDES

STRATEGIC PARTNER Eﬁ

Another business entity with which you
form an agreement to share resources

with the mission of growth and mutual
success.
. I I
PORTFOLIO
MANAGEMENT
the selection, prioritization and control
® ® of an organization’s programs and
projects, in line with its strategic
CORPORATE COMPETENCY TECHNOLOGY EXPERT = objectives and capacity to deliver.
]
A harmonized combination of multiple - ) A technology provider and expert EHE
resources and skills that distinguish a egquipped with latest eguipments and a
firm in the marketplace and therefore o080 professional team to collaborate on new
are the foundation of companiac’ : projects.
competitivensss.
A
Collaboration Strategy Performance Success
Collaboration is the process of two Strategy Is a general plan to A performance Is an act of staging Success Is your guide for personal
or more people, entities or achieve one or more long-term or or presenting a play, concert, or and professional development
organizations working together to overall goals under conditions of other form of entertainment. through motivation and training.

complete a task. uncertainty.

@

Ee

Teamwork Plan Win
Teamwork is the collaborative effort of A plan is typically any diagram or list of The final fruitful outcome of all your
a group to achieve a common goal or steps with details of timing and efforts, performance, planning, and
to complete a task in the most resources, used to achieve an teamwork in the form of profits and
effective and efficient way. objective to do something. loyal customers,

Avantajele parteneriatelor

Ca orice structurda de afaceri, un parteneriat vine cu beneficii si avantaje.
Majoritatea proprietarilor unici nu au timpul sau resursele pentru a conduce singuri o afacere
de succes, iar etapa de pornire poate fi cea mai consumatoare de timp. Un parteneriat de
succes poate creste sansele ca o afacere sd se lanseze cu succes, permitand partenerilor sa-si
puna in comun resursele si abilitatile.

Crearea unui parteneriat poate face, de asemenea, operatiunile de zi cu zi ale unei
afaceri mai usor de gestionat decat ar fi dacd o singurd persoana ar conduce activitdtile
companiei. Partenerii pot beneficia unul de munca, timpul si expertiza celuilalt. Mai mult, un
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partener inteligent poate oferi, de asemenea, perspective si strategii suplimentare care pot
ajuta afacerea sa se dezvolte mai rapid.

Avantaje, beneficii parteneriate companii:

e Combina forta de munca si capitalul pentru a lansa activitatea.

o Impartaseste responsabilitatile de management si operatiuni.

e Varietate de experiente si perspective noi, ascensiune rapida si dezvoltarea afacerii cu
Succes.

PARTENERIATE B2C )Business to Client(

Parteneriatele B2C se refera la relatiile de colaborare dintre intreprinderi si
consumatori. Aceste parteneriate pot lua diferite forme, cum ar fi programe de loialitate,
initiative de co-branding si dezvoltarea comuna de produse.

Un beneficiu cheie al parteneriatelor B2C este capacitatea de a imbundtati experienta
clientilor. Lucrand indeaproape cu consumatorii, companiile pot obtine informatii valoroase
asupra nevoilor si preferintelor lor, permitandu-le sa dezvolte oferte mai personalizate si mai
atractive.

Parteneriatele B2C de succes implicd adesea schimbul de date si informatii intre
companie si consumator. Acest schimb poate duce la o directionare Tmbunatatita,
personalizare si satisfactie generala a clientilor.

Construirea increderii este esentiala In parteneriatele B2C, deoarece consumatorii sunt
mai predispusi sa se implice cu marcile pe care le percep drept transparente si aliniate cu
valorile lor. Companiile trebuie sa gestioneze cu atentie echilibrul dintre colectarea datelor si
preocuparile legate de confidentialitatea consumatorilor.

Comunicarea eficientd si propunerile de valoare clare sunt esentiale pentru ca
parteneriatele B2C sa prospere. Consumatorii trebuie sa inteleaga beneficiile pe care le vor
primi in schimbul angajamentului si loialitatii lor.

Provocarile din parteneriatele B2C pot include gestionarea asteptarilor
consumatorilor, navigarea in mediile de reglementare si asigurarea cd parteneriatul rdmane
reciproc avantajos in timp.

In general, parteneriatele B2C ofera companiilor oportunitatea de a-si aprofunda
relatiile cu consumatorii, ceea ce duce la o loialitate sporitd, sustinere a marcii si, in cele din
urma, la imbunatatirea performantei financiare.

PARTENERIATE B2B (Business to Business)

Parteneriatele si colaborarile B2B pot fi benefice pentru intreprinderile mici si
mijlocii (IMM-uri). IMM-urile din pietele emergente pot valorifica inovatia deschisa prin
parteneriate B2B pentru a depdsi provocarile pietei si importanta strategiilor de branding si
digitale in relatiile B2B.

Rezultatele evidentiaza si rolul competitiei, care este cooperarea si competitia
simultana Intre partenerii B2B. Aceasta poate evolua in timp si poate avea diferite tipuri si
grade. Tncrederea este subliniatd ca fiind importantd in integrarea partenerilor lantului de
aprovizionare, ceea ce poate avea un impact pozitiv asupra performantei organizationale. In
plus, rezultatele sugereazd ca parteneriatele B2B pot fi Imbunatitite prin utilizarea
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tehnologiilor digitale si a inteligentei artificiale (AI). Aceasta include parteneriatul dintre
oameni si inteligenta artificiala in managementul cunostintelor si modul in care platformele
digitale industriale pot transforma modelele de afaceri si pot duce la 0 interconectare mai
inteligenta a partenerilor de afaceri industriali.

Pe scurt, rezultatele cautarii indica faptul cd parteneriatele si colaborarile B2B pot fi
benefice pentru IMM-uri, mai ales in perioadele dificile. Aceste parteneriate pot implica
inovare deschisa, cooperare si integrarea tehnologiilor digitale si Al, toate acestea putand
contribui la competitivitatea si succesul afacerilor.

PARTENERIATE B2G )Public & Privat(

Cadrul sustine ca managementul strategic al CSR si integrarea sa adecvatd in
marketingul relational pot crea valoare in relatiile B2G.

Un factor din ce in ce mai important pe piata B2G este parteneriatul public-privat,
unde interesele politice, reglementdrile si birocratia trebuie sa fie navigate.

Partajarea voluntard a datelor intre intreprinderi si guvern poate crea beneficii
reciproce, dar necesita alinierea intereselor si stimulentelor ambelor parti.

Relatiile B2G de succes necesitd ca companiile private sa inteleagd cele mai bune
practici pentru interactiunea cu clientii din sectorul public, cum ar fi selectia furnizorilor si
gestionarea relatiilor cu clientii. Este nevoie de mai multe cercetari privind dinamica unica si
factorii de succes pe piata B2G, in comparatie cu relatiile traditionale B2B sau B2C.
Dependenta de resurse dintre intreprinderi si guvern, in special in industria de aparare,
creeaza un set unic de provocari si dinamica a relatiilor care necesita studii suplimentare.

Folosirea standardelor sistemelor informatice poate ajuta la facilitarea colaborarilor
B2G mai de succes si mai eficiente.

Parteneriatele public-privat reprezintd un aspect cheie al pietei B2G, implicand
acorduri contractuale Intre Intreprinderi si entitdti guvernamentale.

Pe scurt, punctele cheie evidentiaza complexitatile si considerentele unice implicate in
parteneriatele B2G, de la navigarea intereselor si reglementdrilor politice, la alinierea
stimulentelor, gestionarea relatiilor cu clientii si valorificarea sistemelor de informatii pentru
a permite o colaborare mai eficienta intre sectorul privat si cel public.

BENEFICII PARTENERIATE
Partenerii beneficiaza de:

— Un brand de incredere. Impartasiti reputatia noastra pentru calitate, transparentd si
inovatie.

— Mai multd vizibilitate. Utilizati Directorul de parteneri EURONOBEL pentru a genera
clienti potentiali. Permiteti comerciantilor sa afle mai multe despre afacerea dvs.,
despre produse si despre optiunile dvs. comerciale.

— Suport de integrare expert. Accesati cele mai bune practici pentru parteneri, ghiduri de
integrare si alte informatii pentru a incepe rapid parteneriate cu companii de branduri.

— Resurse exclusive. Imbunatatiti oferta de comerciant cu continut valoros, inclusiv
videoclipuri, fisiere downloads, carti electronice, plan de afaceri personalizat, suport
de curs multiple domenii si multe altele.
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